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للتعسرف على فروعتا 2 
المملكة العريية السهعودية - قطر - الكويت - الاأسارات العربية المتحدة 
نرحو ؤمارة موشعنا علي الأنترنت التلمك. ع” مناععا محا" ات ل[ نامي يمد 
لتمزيفى سن المنلومات الرجاء مراستتنا علي: 5ققمع .هق مأععاتمماء أعه رق عدحره لأوء ]أطانصدتاز 


تحديد مسثولية , إخلاء مسئولية من أي ضملن 
هلم توجمة عربية تعليعة اللنة الإتجليرية3. تمد بذلا سارى جهدنا في ترجمة هذا الكتاب. ولتن بسيب 
اكقبود الكاسملة شي عشميية الترههة: والتاتصة عن كناتيد اع اتلقة؛ واسكساى وحود عدد من اكترسهسات. 
والتقسبرات الشكلفة تكلمات وصالرات معيقةء هنزتها تملن وبعل وشوح أقتا ‏ تسمل أن سبتوتية ونتلين 
ممترليطًا بفاسة عن أي حماتات حمنية مسعلقة بعل دمة التداب لأقراضص كرائة العانية أوملذومته 
لغرض معين. كما أننا لن تتحمّل أي مسئولية عن أى خسائر فى الأرماك أو أبي خسائر تجارية شري بما 
في ذلك على سبيل المتان لا الحصبو: الخسائو العرضية: أو المترتية: أو غيرها من الخسائر. 


الصطلبعة ا'ثولئ 1١1“‏ 
عقوت اترسمية «العريمة و انلنشر والتوزبع مسفيظظة اكلدية سصربر 


11 وفع لاه مانا 2011 تي أن ممخ مدنا 
له بم عدوم واحاويزه الك 


تسإهداء هنا التعان لعن وقدام ععلوسات بشيقة وعركرقا بواقيعا يتعانق باتو ضوع الذي يتاقهه وقد بوع مت اماس أن لناخر 
ليدي جتاعلا به تقد يم أي تصيجة قائونية او محامبية الو سوتيه هقانا كان سن الطنرب وجرد عمساعدم قإفرتية أ جمساعدة سكي 
خبير أخر: كانه ينيفي الامتعادة بجد مات اح البخبراء كي المجال. 
من إعلد ن التبايان ‏ الشي الينته الله هرا لتعلد اتحامت وتجنة من اتتاشوين والتتهادات. 
غناتمبية العلا سات اللتطضم مد هن ضاتب التسنتفيت د تبظطفين كتمييز متتماتهم تعب سارقات فسهلة وكاث للك التسبيبات:تشليز 
اي هنا الحتاب لان تناه على ندا ية باتفاقيد اللازكات شعنت فتد تمت كتاية هند: لارعات تالطت القير ‏ 
عنتقم درعركز بحا اللححذ | انانم ممطالع عوضوفها 2 تضكر 
تممتعكة: كاذاو لات .13 لا ها عأذأوا مم وا 
زات :ها للا تك هساح بن سعوكماة أميتك اعم 1583| كك لعةناناتذاترع:: عط #يقدن كاقمنا كنلا أت رقم دير 
قمعتي ,ود لتحت بيطو دردوت إودامر ‏ اححظاع راتهوم ب ا مااع عدؤلياك ا منت جو جورت بحا يي نحت| 
_ عو بنع عو لكر عي 
ةك اكلا “قات ممت واإنت عت عمد عطامة عط دل علاعددا واطا له صولآيوطا دع |3 ده ودلاةد ماده روماع رةه 
.اهوع]ا؟ دآ 


ات ]قت تنك "إناتث” أكام عا قت ماعطلداجة كونزتت 1ت وةاجز 8ن 3 اللتصناع "اع كلا عاقدات ]قت اق نلك مودمام 
الساماتض رهن دز عادو ودع الوأاواوت لنرت دعتلاليعه دأذنا 


رسام عدم المشاركة هلي سبقة الواد اللصموة دوعب صوق االشر واتتاايف أو التقسيم على 5 الف ققدي + عمت اسعيق 


الواذننئ ءاكتلك؟* عن 


لتملعة العربية اتسعوفية عر ب 115 الرياسر 1491١‏ -طيضوين» كت 1 ككل هاي وستتدةة حكن 


حوالا 
5 لانمناك5 نرملا كلرملانا 
احلع عدا 
أتمقلالا باهم أقطالا 


١ 6 


ما اناا 


“8001 كم مام 


71" ل!ا2 علا ا اعاتالاام 
0 1 


هذا الكتاب 


تم إعداد هذا الكتاب لكي يقدم معلومات دقيقة وموثوقًا بها فيما يتعلق بالموضوع 
الذي يناقشه. وقد بيع على أساس أن الناشر ليس مناطا به تقديم أية نصيحة 
قانونية أو مجاسبية او مهنية. فإذا كان من المطلوب وجود مساعدة قانونية أو 
مسا خده من أي خبير آخر, فإنه ين ينبغي الاستعانة بخدمات أحد الخيراء في (المكال. 

5 رات 

دراية شاف العا نات المسحاة ا 0 


الل تفاوض :ظيلة حيانك هن ون هذ | أو لااتتصذقة دهعل تتذكن نلك الأيام الي كنت 
شاذل فيها يغ اضذقاتك.بطاقات: التيسيؤل» أو تمتكهم «شطاتر لحم الذرك الرو من 
التق اعدتها والذتك تير االحضول على بها لديهم من :شطائن أاشهى؟ لقذ كنت 
تقارسن. فن التفاوض: في تلك المواقفء» رَعم غدم.ملاحظتك ذلك في خينها..ريفا 
يده التفاوض خلال.مرجلة الرشد أكثن تغقيذا وعهابة:» وغاليًا ما يَجَرَي النقاوض علق 
ماهو اهم من مجرد بظاقات البيسيول أو الشيطاتن. ولكن تغديل تلك المهارات النن 
اكتسبتها-في تلن المراحل الميكرة من خياتك وتطويرها: أمران يستحقان: الجهد 
والسعي: نظاو لآن تلك المهارات سوف تنيناعذك طيلة حياتك, وحالًا ضار التفاوض 
احيس أعدريت مضي ودر الام الى برع الفسل: فيه إلى السرصة الخترايدة 
للتواضا على المشتوسن المويي والاجتما عى. 
كم مرة شعرت بأنه كان يتعين عليك أن تصل إلى صفقة أفضل إزاء شيء ماء إلا 
أنك الم تعرف كتفية تحفيق: ذلك: كمدمرة شعرت بانك: دقعنت ثمنا لشيء ما أكثر 
سرس تبيية حمر والنسب في ذلك. أنه لم يكن لديك خبان آخر؟ إذا كت 
شتخضًا طبيعنًا مثل”غالبية الناس: فلا ريب: أنك. تعرضت: لمتل: هده المواقى: 
وتصرفت مثل ذلك في مواقف أكثر مما قد تعترف به. 
إذا'ما سلمت نأنك مضطر للتفاوض:ظيلة حياتك: فهذا يعني أنك لست وحدك. من 
المعتفل أن انتيل :تفستك: تخضي. الشاعات الطوال تتجادل معرسدوي: ضيعات 
سخيف دون أن تصل إلى نتيجة من هذا الجدال, أو تتورط في سلسلة تبدو بلا نهاية 
من الرسائل, الالكترونة: لتجة انك لم تحفق أنه بتيحة تعدما؛ وضلت إلى الرد 
السادس فد تملسيلة الرسال: عه من المتكن أجاا أن كون التناوض مر 
ولكنه دي الس الاحان ليس مرعا كما تعتى. 
في الواقع, أنت تتفاوض بنجاح طيلة الوقت! فمن توقع لعرض وكليف الف 
النشاركة في اجتماع متعلق بالعمل .أو اتوضة مواعية مفاريتة: الانشظة: التومية 
لحلفاك وك اعد قد اللمترل: فاه ضع ماراتك فيد الختار طلاء الوق 
وكمستهلك, تتفاوض باستمرا ر فيما يتعلق بالميزانية لح ا في مقابل ما 
عمال الهدم ومصممي الحدائق. ويضفتك زوع تتفاوض ىر ا اق د 
فتيتولنات الجترل ومهافة. 
إن ممارستك فن التفاوض تعلمك كيفية تقديم وجهة نظطرك للآخرين بطريقة 
تساعدك على فهم رؤيتك الأمور, إذ تتعلم كيفية التحكم الجيد في المواقف, بدلا 
مشكلة في أن تطلب ما تريد. ل 
حاسمًا انا محمولا مثلا فلا مشكلة في أن تطلب: من فوطت العيغات أن يمنحك 
انضا كفرية لحمل الخاسف ضفن الصففة: إنه علي "انوا القتروض سوب برض 
رلك ولكق على احسين الفروض سوفة كوه من الفجل :وتعود الف ضرلك حافلا 


الحاسب الآلي المحمول وحقيبة لحمله. 
وفثل أنه لعنة؛ يفجرد أن تتعلم المهارات الأساسية العظلوية للعي:وتعدد ما أت 
مقبل عليه, يمكنك أن تسترخي وتستمتع بالأمر. قن بيك الفهارات الاسناسية قن 
التفاوض أن تتعلم كيفية دراسة الطرف الآخر في العملية التفاوضية؛ حيث إن فهم 
الكيفية التي تقرأ بها لغة جسد الطرف الآخر وتعبيرات وجهه هي مهارة يمكنك أن 
تستخدمها في أي موقف آخر. ونحن في كل الأحوال, نتعامل مع الناس يومية, 
ويصبح ‏ القيام ذلك أشهل كتيرا عتدما نفهم كيف يتواصل. الآخرون:: وكذلك ما 
بحاولون أن يقولوه. إن الأفكار الواردة في هذا الكتاب سوف تساعدك على أن تصد 
عدوت الفنيفات"السحيفي: أذ أن تضهة امامةوميل. ففل .متعطرسن: كذلك سوف 
تدرك المزيد عن شخصيتك, بحيث تعرف نقاط ضعفك وكيفية التعامل معها 


وتعطيتها: 

لن يصحبك هذا الكتاب في رحلة تمر بها بالعديد من سيناريوهات التفاوض المختلفة 
فقظ: ولكتة أيضا سوف يمنخك المفردات اللازمة لإنجاز عمليات التفاوضي التي 
تدخل فيها. ابحث عن الكلمات والعبارات التفاوضية الرئيسية (المكتوبة بالخط 
النتميك والموقية فى قاتمة: فى نهاية كلك فضل). والتي: يمكن أن تحتفظ بنها'فى 
ذاكرتك وتستخد مها وقفت الضرورة. وكما ستعرف من هذا الكتاب, فإن ما تقول 
وتوقيت قولكِ إياه إلى جانب اللغة المستخدمة في رسائل البريد الإلكتروني 
والعفود كلها أمور على قذر كبير من ]لا همية في التفاوض 

وعند الانطلاق في رحلتك هذه, انس كل ما تعتقد أنك تعرفه عن التفاوض, وافتح 
ذهنك أمام الأشياء المدهشة الرائعة التي من المفترض أن تقدمها لك العملية. 
وعتدما تتأمل الأمر: سوف تدزك كم هو جذاب أن تتمتع بالمهارات: اللازفة للنجاح. 
دع هذا الكتاب يقدك في هذا العالم المذهل, واكتشف الكثير من الوسائل التي 
يفكتك أن تطيق. نها ما تعلمت في :جم جواتةجياتلة: 


الجزء 1 


قبل أن تبدأ 


أساسيات التفاوض 


قبل أن تطلق. فى :رحلنا امم لغة' التفاوض جد ها تقول :ونتى تقول جح بحن أن 
نبحث معا في أسبات" التقاوض” والبات. عفلة:. يقطئ: هذا الفضل» أساسيات 
التفاوض, بداية من السيناريوهات المختلفة التي قد تحتاج إلى التفاوض فيها, 
والأطرائى المعنية. بالتفاوض..وضولا إلى.«وضع: الأهداقف» واهمية لوتيد كذلك 
سوف نناقش المناهج البديلة لعقد اتفاق في تلك الحالات التي لا يمثل فيها 
التفاوض أفضل أسلوب للتعافل مع المؤقف. 

لماذا نتفاوض؟ 


هناك مبوزاث لا حصن لها للنظن إلى التفافض“"تاعتنازة مفارسة مفيدة وا غلب هذه 
المتررات ترجة في جذورها إلى الثزبة الخصية الممئلة في سياسة المقايضة التي 
كان: شبعها. اسلافنا,: وبعيد|ا عن الأشبات التي تبرر استخدام. التفاوض .في بعالم 
الأعمال (زيادة الأرباح, وتكوين شركات كبيرة من اندماج مشروعات صغيرة: وبناء 
السمعة الطيبة), فإن النجاحات التي يمكنك أن تحققها على نطاق ضيق في حياتك 
الشخصية. [ها. الورن: التي تقنعه الذى. تمتع «نه تلك البجاحات. التي تحفقها 
الشركات الكبيرة حول العالم. 
إنك تمارس فن التفاوض كل يوم مع شركات بطاقات الائتمان, وشركات 
الخدمات التي تحصل عليهاء وكذلك شركات التافيق على النشيازات» إلى جانت 
أفراد أسرتك. إذا كنت تعتقد نك سوف تتأخر عن دفع فاتورة استهلاك المياه 
للشركة. مقدفة. الخدمة: لأآن وقت دفعها جاء في يوم إجرائك عملية جراحية 
تستطيع أن تتصل بشركة الخدمات لتطلب تمديد فترة السداد. وإذا ا 0 
1 لم يركب أية حالتة. أو يتل :مخالقة: :قيامكاتك أن نتصل. يشركة التأمين: 
تحفيض قيية :فنفظ التامين. إنك, في كل من هذين الموقفين,. تتصل 
بالشركة التي عامل مقها تاشظام من ,أجل الخضول على امبيان :وما نقدمة في 
المقابل هو الاستمرار فى التغامل. مع الشركة: وراى إنجابى عن تفاني الشركة فى 


تقديم خدمار 
الامتياز: التسليم لشخص آخر من خلال منحه ميزة لا تقدمها في الغالب للآخرين. 
فمتلا, في أثناء اجتماع مهني, يطلب مدير تنفيذي تخفيضًا في نفقات الإنتاج قيمته 


901 نوافق المدير التتفيذي الآخر على هذا الظك + ولكيسخظطلب: في المما بل أن ين 


الأميال ا 0 الس وكذلك رغلل من اولان 0-0 7 إلى 
جانب التقليل من تكلفة استهلاك الوقود. إن قيام مراهقة بالعمل جليسة أطفال 
ليلة إحدى العطلات الأسبوعية قد يضيع عليها فرصة الاستمتاع بالعطلة في ذلك 
الأسبوع: إلا أن ذلك العمل بسيوفر لها هالا يمكنها.من الاستمتاع بالعطلة الأسيوفية 


التالية. : 
التفاوض الأستاب جهنية 


هناك رجال ونساء في جميع أنحاء العالم يشكل فن التفاوض خبراتهم الاحترافية. 
فننت الجسورء وتفهد الطرق..وئنشا الطرق السيزيعة: :وتخطظ:وسائل. المؤاصلات 
العامة وتسمى. الشوارء: وفي كل من هده المشازيع: .هناك قتحصصون: يرخلون 
فقاوضات خول تفاصيل هذه المتتروعات فن خلال تهويم الأقكاز والإستراتيجيات 
للجهة الإدارية المختصة. إن كل مدينة في كل ولاية تسعى للحصول على جزء من 
الميزانية العامة, والطريق إلى ذلك الجزء يبدأ متمد هن الشخاض 
المدريين :على التفاوض. ورغص أن أعلب الممن تضمن: بعصا من:خواس: التفاوض” 
فإن. هناك بعض المهن التي تتطلب: بالفعل 58 تفاوضية.. وفيها "ستجد أن 
مهاراتك التفاوضية ستكون محل اختبار: 

ةاماحملا٠‎ 

الونقاظة 

ةسايسلا٠‎ 

«٠‏ تخطيط المشروعات 

#التخرين: 

٠»‏ الإدارة التنفيذية 

٠‏ إدارة المشتريات 

إذا 'لم تكن مذركا ما بتظلية الأفن مك لكي تضيخمفاوضًا سْتَميرًا: قافرا هذا الكتاث 
بتركيز: وبعد. ذلك جرب:استخدام المهارات التي اكتسبتها جراء قزاءته, يفكنك أن 
تبدأ على نطاق ضيق أولاً, كأن تتفاوض حول استخدام واحدة من حجرات 
الاجتماعات في موعد محدد ( ولو حتى لمجرد إقامة احتفال مفاجئ بيوم ميلاد احد 
الأشخاص). وبعد ذلك, عندما تبدا في الشعور بأنك أصبحت أكثر ثقة, يمكنك البدء 
في التعامل. مع عواففن أكثر تعقيدا...مثل. التفاوض. حول رانك وخوافرك» ولكي 
تشحذ مهاراتك التفاوضية أكثر فأكثر. يمكنك أيضا أن تحضر واحدا من المنتديات أو 
إحدى ورش العمل المتاحة في 0 الإنترنت المذكورة في الملحق ج. 


فإذا كان لدك أطفال, قلذريب أنك نكر تلك الو شائل النف كان اطالد مرك 


من خلالها للحصول منك على ما يريدون. وكذلك الانريب انك« شيعظيع دكن كل 
الانقاقات التى: توضلت إليها معهم تن بنطفوا حجراتهم أو بأكلوا طفام العشاء ظير 
الحصول على ما يريدون. وبينما يبدو عقد الات مع أطفالك وسيلة رائعة 
لدفعهم لفغل :ها تطلب. منهم: فان الإفراط :في الدخول في .ضففات يدو ذا أثر 
عكسي؛ لأنهم يبدأون في توقع أنك ينبغي أن تقدم دائما شيئا في مقابل أي شيء 
ينبغي أن يقوموا به كجزء من مهامهم اليومية أو مسئولياتهم الشخصية. 
و الات إلى التقاوصض هع الاطفال. قات سيقي أن تسل إلى اتفافات مغ الأخرين 
من أفراد أسرتك بشكل دائم. . ومن الممكن أن يتضمن ذلك قرارات تقسيم الأعمال 
وارتيك ا هده فقا العا وضاث الخر دوب أ التي سدق العا وركلنا 
أنضا فورض لمارسة فوار ات التعاوص يقي مخالات إخر. فاذا تفكده فح الوصول 
إلى انناق مع شرتك. حياتك حول من -شيتولى مسئوليه .فيدر العنوات التليفرزونية 
خلال السهرة, فبالتأكيد تستطيع التواصل مع مديرك بشأن الترقية التي تأمل في 
الخصول علبها بد حبني المواجهات مغ متدوين القبيغات» والنادلين: وموظطفي 
الحناد- كلها موص زائعد لكي دري كق اذك في المواقف التفاوضية الأساسية: 


اعرف نفسك وأهدافك 


إن أول شيء ينبغي أن تفعله قبل أن تبدأ بحثك هو أن تحدد ما تريد؛ فترتيب 
أفكارك سوف يمنحك الاتجاه والغرض, ويوضح النقطة الحقيقية التي ينبغي أن 
تدور وا 00 وينسبغي ألا تبدا أية مفاوضات دون أن تكون قد حددت ما 
ستفعل أو ما تأمل في تحقيقه؛ فقد يستغل الطرف الآخر في العملية التفاوضية ‏ 
الذي قد يكون مفاوضا مخضرمًا ‏ هذه النقطة لمصلحته, بأن يتفاوض من نقطة 
قوة, ويجعل مسار الاجتماع التفاوضي يدور حول حاجاته. وبالإضافة إلى ذلك, فلأنك 
لم تحدن ما قو فهم. لله :فلن يكوق. لدنك اق شيع لتشلة نفسلة نه عنما 'تظلق 
ا ا 0 رات الي يرعت.في الحضول عليها منك. 

لتحديد أهدافك بدقة, ابد تجار الله البالية على سات 

٠‏ ما الذي آمل في تحقيقه؟ 

٠‏ ما سبب أهمية هذه الإنجازات لي؟ 

٠‏ ما هدفي الرئيسي؟ 

٠‏ ما أهدافي الثانوية؟ 

٠‏ ما الخطوات التي يجب أن أقوم بها لكي أحقق النجاح؟ 

٠‏ ما الذي يمكن ان يمنعني من أن اكون ناجحا؟ 

٠‏ ما الذي أنا مستعد للقيام به للتغلب على هذه العقبات؟ 

ضع قائمة بالأهداف التي تطمح إلى تحقيقهاء حتى إن كان بعضها نتيجة 
لأهداف أخرى. بعد ذلك, حدد هدفك الرئيسي ‏ اكتبه في عبارات بسيطة وواضحة, 
لأنه الهدف. الرئيسشي. من إستراتيجيتك التي سوف تطورها. إن توضيح أهدافك هو 
هجرد 0 0 في 3 0 النهائية. إن ترتيب أهدافك في 


خلال التفاوض. 
ترتيب الاولويات: إن وضع الأهداف في أولويات هو أن ترتبها وفق الأهمية. لا 
تدخل 1 عملية تفاوضية دون أن تكون قد رتبت أهدافك في أولويات, فإذا كنت 
تريد أن تشتري سيارة بغرض استخدامها في الذهاب إلى عملك كل ا فإن 
هدفك الرئيسي هو أن تشتري سيارة يعتمد عليها. أما الأهداف الثانوية فهي ما إذا 
كانت السيارة التي ترد أن تشتريها خديدة ام تستعفملة. أى ما إذا .كنت تفضل 
الشاجنات: أم . السيارات الرياضية أم: السّيذان:” الى..جانثب. اللون الذي تفضلةه, 
والسمات التي تريد توافرها في الشيارة: وهكذا. 


فكر في الامتيازات الممكنة 


عندما تحدد الأهداف, ضع في ذهنك أن القدرة على التحلي بالمرونة قد 
تفيدك كثيرا في إحدى مراحل عملية التفاوض. ففي الوقت الذي لا تريد فيه أن 
تتخلى ستهولة غن أى من أهدافك, يتعين. عليك أن تبقى متفتع الذهن قيما تعلق 
كيفية تعذيل هذه الأهداف: إذا كان ذلك يؤدئ إلى التوصل ل إلى 0 مخدول: فين 
الطرفين. 

وكما د كرناانها 15 الأسا واه بتكني فظعا مسر دمن الذشن: يعي اك تستخدمها 
حرض-وحكمة» وخلال آبة..عملية تفاوضية يطلب كلا الطرقين الحضول. على 
امتيازات نظير تقديم تنا نازلات أخرى. إن كل طرف يريد أن يخرح من حجرة 
التفاوض وهو 'شتاعر بالرضا عن الامتتارات:النىيتم التوافق عليها. فاذا :ها اديت ما 
عليك بحثت عن البدائل واستعددت لها وجربتها ووازنت بينها فمن المفترض 
أن تكون قد:تكونت لديك فكرة جيدة عن الامتيازات التي تستطيع تقديمها للظرف 
الآخر.. 
وفي أثناء تقديمك الامتيازات في أثناء العملية التفاوضية, إليك بعض الخطوط 
العريضة الثن نتعين علبك إن تحفظها: 

٠‏ معرفة كيفية تقديم الامتيازات», من الأقل أهمية إلى الأكثر أهمية. إن 
التوضل إلى الامازات السهلة من البدانة بت لك فرضة تكرزيس وقنك وعهدك نحو 
الحصول على الامتيازات الأهم. 

٠‏ إظهار القدر نفسه من المعارضة لكل امتياز يرغب الطرف الآخر في 
الحصول عليه, بحيث لا يستطيع أن يدرك الامتياز الأعلى. قيمة: لديك. إن آخر ما 
ترغب فيه هو أن يشعر الطرف الآخر في العملية التفاوضية بأنه نال منك أكثر مما 
نلت منه. فإذا ما شعر بذلك, فسيطلب منك على الأرجح المزيد من الامتيازات 

٠‏ طلب امتياز مقابل كل امتياز تقدمه. مثلا: "سوف أمنحك تخفيضاء إذا ما 
منحتني دفعة مقدم أكبر". 

٠‏ تقديم أسباب لكل امتياز تطلبه, بحيث يفهم الطرف الآخر الهدف من وراء 
طليك: هذ | الامنا زبعيية. فختلا: "ارين خفيضًا على تملضق السعرء بحت انمكن من 
توفير المدفوعات الشهرية ٠"‏ دوف تكبست اخثرام م الطرف الأخر إذا برهتت على 
أنك لآ تطلب شيئا لمجرد أنك ترغب في الحصول عليه 

تذفن عض الجدراء رانك ني ,ونا ان كون" اول مق كاك خلى امعان سفة 


الطريقة يمكنك أن تتحكم في الامتيازات التي تراها مهمة لك, لكن آخرين يرون أن 
شماعك للظرقف الأخريان يكون أول من تحخصل علئ ١‏ امار شد لك أن ين ارت 
الرابح. إذا حصلت مزايدة في السعر. وفي النهاية. سوف تطور من أسلوبك 
التغاوضي: ولكن في الوقت الحالي, اكتفٍ بأن تتصرف وفق الأسلوب الذي 
تشعر معه بقدر أكبر من الراحة. 


اعرف حدودك 


لكل منا حدود يقف عندها ‏ وينبغي أن تكون كذلك أنت الآخر. إن معرفة حدودك 
قبل, الدخول في«مقاوضات تساعدك على ان تقى على تركيزك على.ما هومهم 
كما تسم لك أن د كا 1 كات لدان رك للك )م 1ن مان العا 
التفاوضية غالبا ما يتغيرء. وبالتالي يتعين تحديد امتيازات وحدود جديدة. وعندما 
د سوف يتغين عليك: أن تقرر ما إذا كانت الحدود القديمة لا تزال سارية 
م 
م أنواع الحدود التي ينبغي أن تضعها؟ مثل الأهداف, ينبنغكي أن تكون الحدود 
مرنة؟» ولكن واضحة وثابتة. انظر إلى هذه الحدود باعتبارها حارسك الخاص 
المستعد لحمايتك مهما تطلب الأمر. بمجرد أن تبدأ في الشعور بالانزعاج وبأن 
الأمور لا قير في .مضلحتك:: القت اناه الطرك: الآخر لحارسك لكي يعرف أنه 
علق وشك ففران الضعمه معك: 
ولكن تضع حدودا: تيغى آولا أن تختيرالبدائل:-فإذ| كان بامكائك أن 'تسيحت من 
المُفاوضات ولكن لا يزال لديك الكثير من القرض: تضبخ لديك الكرية :في وضع ما 
تشاء من حدود. احرص على أن تكون لديك بدائل متعددة قبل أن تبدأ في 
التفاوض. من الجيد أيضا أن تعرف البدائل التي وضعها الطرف الآخر, لأن ذلك 
سوف يحدد مقدار الأهمية التي يوليها للامتيازات التي ينوي تقديمها لك. 


معرفة الطرف الآخر 


ضفن أو تعتهه إسكر اليضقك ا الضهتعه شك كبر على مطايعة: تظير لك “النهاوضى: 
ادوس ؟تفظ تظليرك التفا وض واعلم اكين قور ممكن .هن المقلوفاب: كن الست 
وراء إنفاقه الوقت في التفاوض. بمراجعة التدريب الذي تلقاه الطرف الآخر 
وإنجازاته وتعليمه وتاريخه المهني مثلاء يمكنك أن تتوقع بشكل أفضل الإجراءات 
التي سوف يتخذهاء وبالتالي تصبح أكثر استعدادا للتعامل معها. 

حاول: :أن تضل. إلى «ستمات. أهذاف الطرف. الآخن: -وسوف؟ #تمكن “من تخديد 
أفضليتك في مقابل أفضليته. ومن تعديل خطة تعاملك مع المفاوضات, إذا تطلب 
الأمر منك ذلك. كذلك. مِن الحيد. أن تستفل أول. عدة. دقائق من الاجتماغ في 
مناقشة الأهداف التي تشتركان فيهاء وتلك إلتي لا تشتركان فيها. 
الأفضلية: الأفضلية هي ميزة يتمتع بها أحد أطراف العملية التفاوضية, أ 
قدرة علئ التحكم في.الطرف الآخر من العملية. في التفاوض, من المهم أ أل تجعل 
الطرف الآخر يدرك ماهية نقاط ضعفك, نظرا إلى أن ذلك قد يمنحه أفضلية عليك. 
فُمِتلاه إذ] أدرك. اجد الجشترين الفحتفلين لسيارتك المعروظة للبتع أنك في جاخة 


و في 


إلى المال, ققد يجاو ادميطلل من السطر لدي سيد فعه. 


من بين الوسائل الجيدة لمعرفة طبيعة الطرف الآخر في العملية التفاوضية أن 
تمي بين خاجاتة ورغيانة. وهو ما تسفع لك أن تكد قرارات: أفضل شثانمغدار 
الوقت الذي سوف تمضيه في مناقشة نقاط معينة. كما ان ذلك سوف يساعدك 
على تخديد الاميارات العن تنتطيع تعتديفهاة ومقداز الفرونة التى سوف: تتحلن 
بهاء عند تقديمك هذه الامتيازات. 

من نين الوسائل البي يمكنك. أن تميد ها يتن الحاحات:والرفاف أن تكسف 
مدان النتائع التي من 'العمكن. الحصول,عليها: من كل موضوع: تفاوصض. .ولا 
الحاجات أكثر تعقيداء وأحيانا تكون مشروطة بأشياء أخرى, فهي تحقق أكثر النتائج 
إرضاءً. أما الرغبات على الجانب الآخر فهي عادة ما تكون مطالب محددة, لا يمكن 
تلببتها إلا تعدد محدود من- الوؤسائلء وعادة ما تكون أشياء مثل ضمان مخاني أو 
تكلفة إضافة لسن الضات اد خدمات مققد ‏ أو خض المد رات الرصافة 
الأء خرى. 

إذا لم يكن الطرف الآخر صريكًا في التعبير عن حاجاته ورغباته. فاطرح الأسئلة 
لتحضل. على المعلومات التي تريذها. اتيع التفكير الإبداعي من. خلال تقديم الأمثلة 
على المميرات التي من الممكن' ان تحصل عليها: اذا فا خصلث»على: المغلؤمات 
الكافية. يعكنك. أن تقول: "إذا كان همك الرئيسي هو السعرء فإنه يمكننا أن نوفر 
5 هنا: ونفرع تحن الشحتة في متطقة التسليم: ولكن. إذا كانت مشكلتك الرئيسية 
هي ميعاد التسليم؛ فإنه يمكننا أن نسلمك البضائع 30 يوما مبكراء ولكن مع دفع 
السعر بالكامل". انتيه إلى الأمور الأكثر إنارة للانتياة: وسوقف تضل. إلى مزيد-من 


الحلول لهذه المشكلة. 
إنها مسألة صلاحيات 


اماد 1 المتاحة أمامه 0 ات 9 مل إلى 0 0 هل هذا 
الشخص معه فعلا الصلاحيات الكافية لاتخاذ القرارات؟ أم أنه مجرد مندوب عن 
مديره, ولا يستطيع اتخاذ القرارات بنفسه؟ 
سواء كنت تتفا وض تفع :شخص أو حمنية اتتخاض: انمال؟المشار كين فن الاجتماع 
ايا كان ادم - واحدا ادا عما إذا كانت لديهم الصلاحيات للتفاوض معك 
وتقديم امتيازات ام لا. فإذا كنت تتفاوض مع شخص واحد وجاءت الإجابة ب لا, 
ن قد وفرت على نفسك ساعات من الوقت المهدر, وذلك بإلقاء هذا 
السؤال المهم في البداية. ويمجرد أن يوضح لك نظيرك التفاوضي أنه 9 مخولا 
لإتمام أية صفقات معك, اسأله عما إذا كان من الممكن أن تقابل الشخص صاحب 


الصلاحيات. 


اكتشف أكبر قدر ممكن من المعلومات عن خلفية نظيرك التفاوضي. 

ومن بين الوسائل الأكثر اا أن تعرف مستوى نجاحه (أو عدم نجاحه) في 

العمليات. التفقاوضيفة تحدث: إلى. كل من تعرفة ممن تعافل من قيمع تنظيرك 

التعاوضن:» .واشاله ‏ عن التمظط ‏ التقاوصي: لنظيرك والكيفية. التى .ساررك. بها 

العمليات التفاوضية التي أجراها في السابق. 

وعن بين الوسائل. السيطة الأخرى للتعرف على تظيرك التفاوضي أن تلقن عليه 

بعض: الا ستله مفتوخة النهانات :قبل البدء في الغملية التقاوضية ؛ وعلى الرهم من 

انة لثسن" بامكانك ان تفترض أن الإجابات التي سوف تتلقاها دقيقة بنسبة 90100, 

فإن إلقاء مثل هذه الأسئلة يمكن أن يمثل, إلى حد ماء مؤشرا على خلفية الشخص. 

٠‏ منذ متى وأنت تعمل في شركتك؟ 

#هنذ مدن وانت تعمل فى وظيفتك الخالية؟ 

« ها الذي تأمل:في كسبه من هذه العملية التقاوضية؟ 

لكان الطوب الي بعل ل الإو ور 0 فإنه قيد يكون شديد 
ص كلق إقات اننسه لروؤسانة: :ويعاول: أن يني اشلويا شحوفا: ولكي على 

0 إذا كان الشخص الذي تتفاوض معه يحتل منصبه في الشركة منذ 15 

عاماء فمن الممكن أن يكون لديه بعض الحيل التفاوضية. 


إذا دخلت في العملية التفاوضية متحليًا بطريقة التفكير السليمة. فسوف تفكر 
بالفغل: في وسائل لإنمام صغفات العمل لك وللطرق الآخر:إن أسلوب: التفكترهدا 
لن يبني فقط علاقة إيجابية مع نظيرك التفاوضي, ولكنه سدف سن لدرقة كدر 
أن يغادر كل طرف مائدة المفاوضات وهو راض عما نال. ولكن قبل منح 
امتيازات ناقش الأهداف التي تتشاركان فيهاء وحلل التفاصيل الدقيقة 0 
التي يجب اتخاذها لتحقيق هذه الأهداف. اسعيا لتوليد أفكار بهدف التوصل 
إلى حلول أخرىء لم يقدمها أي منكما. من خلال التركيز على الأهداف التي 
تشتركان فيها, . سوف تحققان الانسجام بين مواردكماء للوصول إلى نتيجة إيجابية. 
بمجرد أن تحددا الأهداف المشتركة بينكماء 0 عن الاهداف التي تختلفان فيها؛ 
فمن الممكن أن يكون هناك شيء تعتبره قيمّاء ولكن الطرف الآخر ينظر إليه على 
أنه غير مهم, وبالتالي ليست لديه مشكلة في أن يمنحك إياه. وبالمثل, فإن 
الامتيازات التي قد تنظر إليها على أنها غير مهمة؛ قد تمثل جزءا مهما من أجندة 
الطرف 2 وبالتالي لن تكون هناك مشكلة أن تتنازل له عنها. إن السماح 
لفط كمانفة اميل منا نمك ند اد فقسب اث فادجة لكلكم لت جره | ساس من 


اللعبة لا يمكن إغفاله. 
تحليل البدائل 
(نوجؤة مال تخرك أو أكتن آمل :هو أسناسي :ومكووف الكسه التمترات مه 


و 
الفغرورى أن تعي انه إدا ءلم بصلة التفاوض معتطيرك التفاوضي الجالي يمكيك أن 
تبحث عن آخرين. تمنحك البدائل الثقة الكافية لكي ترفض العروض وتغادر حجرة 


التفاوضء, إذا لم تكن راضيا عن الطريقة التي تسير بها العملية التفاوضية. إن هذا 
هو المصدر الذي تستمد منه طاقتك, لذلك, استخدمه عندما تكون في أاقصى احتياج 
إليه. 
فمثلا, تخيل أنه لا يوجد إلا وكالة واحدة فقط لبيع السيارات في بلدتك, فكر في 
مقدار الإحباط والحزن الذي سوف تشعر بهء, إذا لم تسر المفاوضات مع هذه 
الوكالة كما كنت تتمنى. سوف يكون صاحب الوكالة مدركا تماما أن التعامل معه هو 
خيارك الوحيد. وسوف يستفيد من الموقف بما يؤدي إلى أن تمنحه كل الامتيازات 
التي بيظليها: عدم مجك آنا امن الامناراه التي تطلبها. وبالمثل, إذا كنت انت 
صاحب وكالة ا فما الذي ستكون عليه الحالء إذا ما قور المسترى الوحيد 
الذي أراد أن يبتاع مقك تيارة أن يغادر الوكالة دون إتمام عملية البيع؟ عندها 
ل ل أو تحاول فقط أن تقلل من 


ضع الخطة البديلة مسبقًا 


مهما تكن نوعية المفاوضات التي تجريها. فسيتعين عليك وضع خطة بديلة, 
وهي خطة مفيدة لك تماما مثل الخطة الأصلية ‏ وإلا فلن يكون لديك بديل إلا 
الخطة الأساسية, ووقتها لن تكون مستعدًا لفشلها لغياب البديل. وينبغي أن تكون 
الحظة: اليديلة موضوعة تهاما وفق الأسلوب الذي ثمربة إعداد الخطة الأضلية,:حيث 
تجبة القيام بالقدن تفنيه من البحوة والضافة: الاستراتيهية مع التخلي بالقذوداتة 

من الهمة, بما يساعدك على الانطلاق مباشرة نحو تنفيذ هذه الخطة البديلة, ٠‏ بمجرد 
7 يثبت فشل الخطة الأصلية. وكلما كان في جعبتك بدائل قوية. زادت قدرتك على 
الصمود في وجه الطرف التفاوضي الآخرء الذي سيشعر على الأرجح بمقدار الثقة 
بالنفيس التئ تتخليبها: وهذا مبدأ لا يخيب أبدا. 


لا شك أن الطرف الآخر ل ا ا ا م 
واكتشاف البدائل التي 0 منافسك يتيح لك أن تقيم مستوى الثقة بالنفس الذ 
سوف يتحلى يه, إلى جانب تحديد مستوى الأفضليات التي يتمتع بها كل منكما. ف| 
لم تكن لديه أية بدائل: أو كانت لديه بدائل تراها ضعيفة. فسوف تكون لك لف اليد 
العليا. والآن, قد تشعر بإغراء الاستمتاع بممارسة المزيد من الضغوط عليه 
واستخلاص كل امتياز. ولو كان ضثيلاً يمكنك الحصول عليه منه. ولكن ضع في 
اعتبارك أن الأمور قد تنقلب يوما ماء وستكون أنت الشخص الذي لا يملك أية داك 
أوتماك بذائل محدؤدة: 

ومن بين الوسائل الجيدة لاستخدام مميزاتك أن تستخدمها باعتبارها أفضليات, فإذا 
ما ذهب الطرف التفاوضي الآخر بعيدا بمطاليه: في مرجلة ما من العقلية 
التقاوضية: :فاذكر' لم أن لذيك.يائل إنتث .متستعد الاستكدامهاء إذا ها استمرت 


المفاوضات عند مستوى غير ممرض ب وعندئذ سيحداث امن أو امزان: سوف يبدأ 
ل أو لن يأخذ ما تقول بجدية, وفي كلتا الحالتين سوف 
تنتهي المفاوضات بالنسبة لك. قفي كلتا الحالتين, ستكون لديك الأدوات التي تتيح 
لك أن تمضي قدما نحو تحقيق الأهداف التي وضعتها 


أفضل البدائل التفاوضية 


في عام1981, نشر "روجر فيشر" و"وليام أوري" كتابهما الأكثر مبيعًا 
0016 ا اللثاووت 741 5 0 160 0 
مآ شرحا هذا 
الكتاي جقهوه 10 البدائل التفاوضية ‏ المعروف ا إختضار | ناته 
4 ومنذ ذلك الحين, صارت هذه الفكرة جزءا أساسيا من منظومة التفاوض. 
ال سك امال لتقل إنك وف تبيع :ماتة الف 
قطعة أو أداة إلى إحدى الشركات, ٠‏ وقد بحثت وتوصلت إلى أن ترك هذه القطع أو 
الأدوات في مخزنك لمدة 30 يومًا إضافية سوف يكلفك 3 آلاف دولار. وهذا يعني أن 
أفضل البدائل التفاوضية لديك يؤدي إلى تكلفة تزيد قليلا على 963 من قيمة كل 
أداة. بعبارة أخرى, اقل سعر سوف تقبله من الشركة هو سعر يزيد قليلا عن 9603 
لكل أداة, لأنهم إذا قدموا لك عرضًا أكل من لك ملك فسيكون من الأوفر عليك 
ألا تتم الضففة: وآن تبقي الأدوات. في مخرنك شهدًا آخر (إذا عرضت عليك الشركة 
سعرًا يساوي 963 لكل أداة, فإن هذا يعني أن الصفقة لم تحقق لك خسائر مالية, 
ولكنها أيضًا لم تحفق لك اي مكستب: لذلك ستكون التصيحة الأفضل:لك أن تفاوض 
على ستعر اعلي): 

من الممكن أن تتعقد الأمور فيما يخص أفضل البدائل التفاوضية بمجرد أن تدخل 
في علاقة طويلة المدى مع الشركة التي تورد لها (هل يستحق الأمر تحمل خسارة 
معها كلا كه كر بح :قي [ تفل /)١‏ "فقد تحدث مشكلات بخصوص ميعاذ التسليم 
والتراخيض. وغيرها .من: المتغبرات: .ولكن النفظة. الررئسية ني : تجورل» مو قفك 
التفاوضي إلى ماله بقالة فلمو سدق يحديد اللتعر الدى سيقي "لامر كه عاد 


التوقيت هو كل شيء 


التوقيت عنصر شديد الأهمية في عملية التفاوضء فموقفك في أثناء 
انغماسك في هذه العملية التفاوضية يشبه تمامًا موقف الظهير الربيعي في خضم 
قيازاة كرة قدم أمويكية: إذ يتعين على هذا اللاعب وهو في الفلعب أن شتظر حتى 
اللحظة المناسبة ليمرر الكرة للاعب المناسب بالقدر المناسب من السرعة وفي 
الاتجاه الصحيح. والحال نفسها في العملية التفاوضية؛ إذ يتعين عليك أن تنتظر 
اللحظة المناسبة لتقديم العروض المناسبة 0 المناسب بالشروط المناسبة. 


دمن انين أهم الاساء الناحب كوه فيضا على بالوصيب إن كل راف 


المنغمسة في العملية التفاوضية لها المواعيد النهائية الخاصة بها. لذلك, بريد الكل 
أن يضمن مناقشة جميع مشكلاته وحلهاء, جد ا محر ا وي أن يهدروا 
الوقت بالتسبب في تاخير غير ضروري» أو بمحاولة دفع الطرف الآخر لاتخاذ 
قرارات سربعة. لا ينبغي للطرف الآخر في العملية التفاوضية أن بعس على هذه 
التكتيكات, الف يقي أن ته التعرضن لها وهنافينيتها بمعرد. ان تظهن 


التوقيت المناسب 


يكون توقيت التفاوض .مناسباء عندما تكون لديك م مدروسة جاهزة للتنفيذ 
وقائمة بالأهداف التي تأمل في تحقيقها. وينبغي أن تتضمن الخطوات التي أخذتها 
قبل البدء في التفاوض إجراء البحوث عن نظيرك الخاوض» وتحديد حاجاته 
وركدانة: وكذلك إدراك حدودك, والتأكد من أنك تدرك أية تكتيكات قد تُستخدم 


ضد كك 

لا تبدأ أية مفاوضات, ا ا 1 

يناقش, والأفراد الذين سوف تلتقيهم. وكذلك قم بعدة بروفات مع أصدقائك أو 

افراد اسبرتك, أو اطلب نصيحة أحد المحامين (حسب درجة صعوبة الموقف), إذا 

لفعر بأن مثل هذه ادخراءانت و امود تور 

لد عو 0 يتشا نف ل الأطراف” اليه في م العا 

الآخر, سواء كانت داخل حجرة الاجتماعات أو خارجها. وأيضاء من الممكن أن 
نتضمن البحخؤت الخاصة بالمفاوضات زيازة الفكتية العامة الغريية: لآ البحث عير 

الست او الكرى كن الححيقات المت سارك اننا شي و اكد الم ءا 


الزملاء. ! 


من المهم أن تتحلى بالصبرء بل الكثير منه: وذلك رغم رغبتك في تجاوز أية 
00 تأخين متففدة من الطرف "التفاوصيئ. الاحن. ففي. آثناء :قدرة: العملية 
التفاوضية ‏ والتي قد تستغرق ساعات أو أيامًا أو شهورًا أو سنوات حسب 
الموقف ‏ سوف تبرز بعض المشكلات والمخاوف والأسئلة والأفكار. وعليك أن 
تتحلى بالصبر لكي تحلل كل ذلك بدقة. ولأن الغرض من التفاوض هو الوصول إلى 
اتفاقية ترضي طرفيه, أعط الطرف الآخر (ونفسك) الوقت الكافي لامتصاص 
التطورات الجديدة. 
هل تشعر بالتعب أو الإرهاق؟ خذ فترة راحة: اخرج من قاعة التفاوض, وتمش قليلا 
في الهواء الطلق, أو : فاوك مشرويا باردا أو وجبة خقيفة لتستعيد. طاقتك. إن 
إعطاءك مخك الفرصة لاستعادة طاقته يجعلك قادرا على العودة إلى قاعة 
التفاوض ل والاستعداد للاستمرار في النقاش. 


المبادئ الأساسية للتفاوض في هذا الفصل: 


٠‏ الامتياز 
٠‏ ترتيب الأولويات 
8 أفضلية 


0 7 5 


العبارات الرئيسية في هذا الفصل: 


٠‏ عندما يكون لدى شخصين أو أكثر أهداف يمكن أن يساعد كل منهما الآخر على 
تحقيقها, فإنهما يدخلان في عملية تفاو ضية. 

٠‏ حدد رغباتك. 

٠‏ ضع قائمة بالأهداف التي تريد تحقيقها. 

٠‏ القدرة على التحلي بالمرونة قد تفيدك كثيرًا في إحدى مراحل عملية التفاوض. 

٠‏ تعلم كيفية تقديم الامتيازات, من الأقل أهمية للأكثر أهمية 

إظهار القدر نفسة من المغارضة لكل امتان يركب الطرفء لاخر :في الحضوك 
عليه. 


٠‏ اطلب امتيازا مقابل كل امتياز تقدمه. 
٠‏ قدم الأسباب وراء كل امتياز تطلبه. 
تحرد ودق ال سلوب الذد بحيدر كه يقذراكبرمق الراك 
٠‏ ينبغي للحدود أن تكون مرنة ولكن ثا بئتة. 
٠احرص‏ على أن تكون لديك بدائل تفاوضية قبل الدخول في المفاوضات. 
٠اجمع‏ أكبر قدر ممكن من المعلومات عن خلفية نظيرك التفاوضي. 
٠‏ اسعيا لتوليد أفكار بهدف التوصل إلى حلول أخرىء لم يقدمها أي منكما. 
٠‏ يجب أن تكون لديك خطة بديلة واحدة على الأقل. 
اودبت عنصر شديد الأهمية في العملية التفاوضية. 

من الفهم' ايضا أن نتخلن بالضير. 


الفصل 2 


ان المال, وربما يكون 0 البرامج ا أثناء 0 وناك 
تنظيم المفاوضات: فريهما تونب في التوصل الئ:قرار بسرعةه ببتما لدي الطررف 
الآخر كل الوقت الكافي الدخول فى مقاوضات يحصل متها على كلها بريد وهذا 
الفصل سيساعدك على الاستعداد لعدد من الاحتمالات. 


كما ذكرنا في الفصل الأول, تتعلق أغلب المفاوضات التي تدخلها إما بأغراض 
العمل أو بحياتك الشخصية. وبينما لايوجد نوع منهما أهم من الآخر, يتطلب كل نوع 
يفكتك. أن تتكلم معهق بالأفلوب الدي تكلم نة.رنييتك .في العمل. 5م 
صديقك بالضيق, إذا خاطبته بأسلوب مهني جاف. قبل أن تدخل في أية مفاوضات, 
تأكد.من توغية الارضية الثن. قف علبهاد.واية أساليب للتواضل سوف تكون. الأكثر 
فاعلية في التفاوض مع الطرف الآخر. 


التفاوض في مكان العمل 


إن جوهر فكرة العمل هو وجود مجموعة من .الأفراد يوحدون جهودهم هم لتحقيق 
هدف مشترك. ومع ذلك, فإنه من المتوقع منك أن تتعامل في إطار العمل المهني 
بأساليب قد لا تتعامل بها في حياتك الشخصية. فمثلا. قد لا تتمكن من الحديث في 
العمل القدر نقسيه من الحرية الذى قد بتكلم يه مع والديك أو شريك جهاتك. لياس 
بذلك, فهو لا يعني أكثر من أنك يجب أن تكون مستعدا لأية مفاوضات في العمل 
قبل الدخول فيها بفترة, وذلك حتى لا تقول كلاما يساء تأويله أو ينظر إليه على أنه 
غير مهني. وإليك مجموعة من الأمثلة على الكيفية التي تختلف بها اللغة المهنية عن 
اللقة لكر أريحية وشيوعا: 


شائع مهني 


س1 في مقابل تخفيض يقدر ب-9620 على الطلبية. نعدك 
200000000 |بأآن نحصل منك على جميع مستلزماتنا طيلة السنة 
اشير عا المالية القادمة. 


ل اك شقما الدرجاس| ٠:‏ 
ا 0000 030 ألم أشعر قط بالرضا عن الخدمة الهاتفية التي تلقيتها 
303030303000000 أخلال الأشهر الثلائة الماضية. 


نصف العام هذه. 


لقد تأخر الوقت وكلانا يشعر ربما يتعين علينا أن نوقف المفاوضات لفترة, ثم 
ار م 1ل ]نعاود ااه عدما يكون لديا الوقت الكافي 
020000 الإجراء عصف ذهني لتوليد بعض الأفكار الجديدة. 
تبادل: في أية عملية تفاوضية يوجد تبادل؛ حيث تقدم شيئا نظير الحصول على 
شيء آخر. ومن الممكن أن يحدث التبادل على البضائع أو المال أو حتى الوقت. 
وفي كل الأحوال: يحاول كل من الطرفين أن يحصل على ما يريد. بطريقة ترضي 
الطرف الآخر أيضا. 
من البديهي أنك تريد من الطرف الآخر أن يتعامل معك بجدية في أي نوع 
من أنواع التفاوض, ولكن هذا ينطبق بشكل أكبر على العمل. إذا لم يكن الطرف 
الآخر يثق بانك سوف تفي بما عرضت, فقد يتردد في إبرام الصفقة معك. وفيما 
بد لاسر سيد والخاصة ان تناقش. في أكثر من مئاسية على هداز قترة 
من الوقت: .فان أمهور العفل.غالبا ما نتعين الانتهاءء فتها في جولة تقاوضية 
0 كإذا لم تقل.ما برغب عميلك حى سفاعه وهو في مجلك: فقد يغادر المحل 


ولا بيعود ثانية. 
التفاوض في الحياة الشخصية 


إذا كنت تعتقد أن التفاوض مع الأصدقاء أو أفراد الأسرة قد يكون 
التفاوض المهني, فإنني .ادعوك لمراجعة هذه الفكرة. فليس لمجرد أنك لا تنا 
الحالة المالية لشركتك أ بنود اتفاق مهني١»‏ . فإن الأمر يعني عدم وجود ١‏ 
الأمور للنقاش بشأنها. فمثلا عندما تحاول وضع حدود في الحياة الشخصية ا 
يجب أن يعرفوا مقدار جديتك فيما تقول, وإلا فسيحاولون إيجاد وسيلة يلتفون بها 
حول القواعد. التي .وصعتهاء وعندها تقوم بتعيين. مربية للأطفال» ينبغفي ‏ عليك 
تحاول إيجاد طريقة لتلبية حاجاتها وجاجات أسرتك, 
وفيما يمكنك عادة استخدام لغة أكثر شيوعا وأربحية عند التفاوض في الحياة 
الشخصية: لا يزال من المهم أن تتحلى بالحزم والوضوح فيما يتعلق بما تريذ. وفي 
الوقت نفسه: من المهم أن تمسمهمع ما يقوله الطرف الآخر, ل أن 
الاتفاق الذي تم عل اليديلبي خاجاتة: ويحقق رقياتة. انضاء والبك يعض الامئلة 
على ما يجب, وما لا يجب, القيام به عند التفاوض في الحياة الشخصية: 


ما لا يقال ما يقال 


0000-5 !2 | أعتقد أن الساعة التاسعة ميعاد معقول للنوم 
الفرارش؟ لشخص في مثل سنك. ماذا ترى؟ 


إنني مشغول للغاية, ولا إن أيام الثلاثاء والخميس هي الأيام التي 

وقت لدي لاصطحاب استطيع أن أصطحب فيها الأطفال من 

الأطفال. ماذا وفطت أن التمارين بسهولة. هل يمكنك أن تصطحبيهم 
١‏ 3 يومي الاثنين رك" 


عند أية مرحلة تجد نفسك قد وصلت فيها إلى طريق مسدود, حاول أن تفكر 
للحظة من منطلقات الطرف الآخرء كذلك تذكر أن طريقة التواصل ورد الفعل 
يختلقان بن المراهقين والنا ضجين: وبالتالي يجب عليك تبني مقاربة مختلفة, إذا لم 
تفلح في التوصل إلى اتفاق من المحاولة الأولى. 

طريق مسدود: في المفاوضاتء, يمثل الطريق المسدود نقطة نهاية لا إمكانية 
لتجاوزها نحو إيجاد حل. لقد قدم كلاكما ما لديه, دلم بترخرع أى.متكما عن مؤقفة 
بما يكفي للوصول إلى اتفاق. لا تقلق, فهناك وسيلة للخروج من هذا المأزق؛ فبدلا 
فق أن تعامل الطريق المسدود باعتباره سكة مغلقة لا إمكانية لتجاوزهاء تعامل 
معه على انه طريق خطاء وارجع إلى حيث كنت, وجرب مقاربة جديدة. 


الموقع: ثم الموقع؛ ثم الموقع 


لقذتاقشنا الكيقية التي يمكن بها التفاوض في العمل وفتي الحباة الشخصية: والان» 
جاء الوقت لمناقشة المكان المناسب للتفاوض, فالمكان الذي تختاره للتفاوض 
أهم مما قد تتخيل. اختر مكانا تشعر فيه بالراحة لإجراء المقابلة مع نظيرك 
التفاوضي. ومناقشة كل. التفاضيل: بحث يتوافر الكثير من الخصوصية. إذا. امك 
ضع في حسبانك مستوى الضوضاءء, وعناصر التشتيت المحتهلة: ولا اسن لدو 
أن تكون مساحة مكان التفاوض ملائمة لنوع المقابلة الذي تتخيله؛ فربما ترعكب في 
إمكانية الحصول على طعام في أثناء المقابلة أو وجود إمكانية للدخول على 


الإنترنت. 5 


اسأل أيّا ممن مارسوا الرياضة عن إمكانية تحقيق فرقهم القور إذ1. إذا كان الفريق 
يلعي على ارطة: وسوف تكون الإجابة غالبا بنعم في كل مرة؛ فا للعب على أرضك 
له العديد من المميزات والقليل للغاية من العيوب. فعندما تكون في منزلك أو 
مكتبك,. سوف يكون كل ما تريد في متناول يدك تقريبا؛ إذ تعرف مكان الأشياء 
المهفة. مثل المستندات:. وأوراق الملاحظات. وأرقام الهوائف؛ وييانات الاتصال 
بالجهات المعنية, كما يمكنك أن تعثر بكل سهولة على قطعة من الورق دونت عليها 
بعض المعلوعات بنصورة عكشوانية عن اخر مكالماتك القائفية, 


أما أسوآ عيوب التفاوض على أرضك فهو أنك لا تستطيع أن تغادر مكان التفاوض, 
إذا ساءت الامور ولم تسر قا إلى حيث تريد, مع عدم وجود أمل في حدوث أي 
تغيير. في مثل هذا الموقف, لا يوجد أي خيار متاح إلا أن توضح لنظيرك التفاوضي 
أنك. بجاحة إلى. المرزيد من الوفت للتفكير في الامور.. لأن آيا من اغعراضك. لم 
يتحقق. عند هذه النقطة, ا 1 
الى ل تسد بالكل عاص" ل ل يا 

الغرض: الغرض هو مقصد أو هدف, وهو الشيء الذي تدخل المفاوضات من أجل 
تحقيقه. وبينما ينبغي أن تتسم أغراضك بالمرونة, عن الفهم آيضا أن يكون أديلة 
فكرة واصحد رقن العراض اللي كيك إن صل متتيانها إلى جل رسع أو بلك البى 


لا يمكنك ذلك بشأنها. 
اللعب خارج أرضك 


بعض الأشخاص يشعرون بالراحة في اللعب خارج الأرض تماما مثلما يشعرون وهم 
على أرضهم, والسر في التحلي بكل هذا القدر من الثقة هو أن تدخل المفاوضات 
مستغدا. حاول أن تجرب التقنية الرباعية التالية (قبل أن تغادر منزلك أو مكتبك) في 
0 يتعين فيها عليك أن تكون الفريق الضيف. وفيما يلي عناصر التقنية 
عية 

املأ حقيبتك أو حاملة ملفاتك بكل ما قد تحتاج إليه. فرغم أن المكان الذي سوف 
تذهب إليه غالبا ما شتكون: .فيه الموارد اللازمة. فقد. لا.يكون. به بعض الأشياء 
المحددة التي تود استخدامها. فمثلا. خذ معك قلمك أو قلم التحديد المفضل لديك, 
والآلة الحاسبة التي ترتاح في استخدامهاء وبطاقات العمل الخاصة بك, وأي شيء 
اخر يويد أن يكون في متتاول يدك فين مكقفك: 
٠‏ خذ كل شيء معك. عندما تشك فيما إذا كان أحد الأشياء سيفيدك أم لا, خذه 
معك, فأن يكون لديك الكثير من الأشياء أفضل من ألا يكون لديك ما يكفي من 
اللوازم. ا ل تجوت ها نال عه نحا إليد. لذلك لن يثقل عليك أن تأخذ معك 
بطاقات الملاحظات, ودفاتر الأوراق الرسمية: وبيانات الاتصال الخاصة بالجهات 
التي قد تحتاج إلى التواصل معهاء وغير ذلك. إذا كانت كل هذه الأشياء متاحة على 
خاستيك الالى المخمول ::فسيكون :ذلك أفضل لك 

سه حافلة ملفاتك: بحت تفصل بين المتحدات الفيفة و المي هذانع: المفوعة 
وكدلكدبين المستتدات التي :لا يجوز لغيرك الاطلاع عليهاء:والمسنتدات الث سوف 
تطلع تظطيزك التفاوضي عليهاء وايضا افصل بين المعلومات غير المتعلقة بالاجتماع 
وتلك المتعلقة..ية: إن تعليك بالنظام. سوف.يعحسن: من نظرة الطرف: التقاوضي 
الآخر إليك, وكذلك ذإت كلما كنت مير راد متدار لانت التي تسر بها 
٠‏ استعد لأي شيء. لنقل إن الطصرف التفاوضي البديل لديه مكتب بعيد للغاية عن 
المكان الذي سوف تتفاوض فيه مع نظيرك الحالي. لا مشكلة في أن ترتب لقاءً مع 
الطرف التقاوضى اليديل تحسا لثلا سير الأمؤز بشكل عبد مع الطرف التفاوضي 
الحالي. سوف: تكون كل المواد التي تختاج :ليها بحاقك: وشنوق تظطل:في الإظار 


الذهني الخاص بالعمل. ' 
دور الامور الشخصية 


تعتمد الأنماط التفاوضية التي يتبناها الناس على شخصياتهم. إن فهم 
شخصيتك وكيفية قيادتها إياك سوف يساعدك على تحديد نمط التفاوض الخاص 
نك: كذلك. سوك يساعدك .هذا الفهم على معرفة آبة.فثة من المفاوضيرن: يتدرج 
تخنها نظيرك التفاوطى..ولأآن جزء| من التفاوض الناجخ تعتمة على 0 
ممكن عن نظيرك, كار هدو الموشرات قد كون قيديده: القيمة ' ير 


هجومي ومتحكم 


يمكتك أن تتعرف على المفاوض الهجومي من السمات الشخصضية التالية: 
٠الإلحاح‏ 
٠‏ الثمركز حول الذات 


٠عدم|‏ 
يتعامل هؤلاء المفاوضون في العملية التفاوضية بسرعكة: ولا يريدون أن ينفقوا معك 
أي وقت أكثر«من ‏ الضروري. قبل أن تبدأ التفاوض مع هذه النوعية من المفاوضين, 
استعد بكل الحقائق والمعلومات, وتأهب لمناقشة سريعة الإيقاع؛ حيث لا صبر لدى 
د اموسر وسوف حاولون أن٠تدفعوا‏ بك تجو التسوية في كل :هرة يتا 
ذلك 
وتتصمن إستراتيجية هذه النوعية احتجاز أية معلومات يعتقدون أنك قد تستفيد 
منهاء إلى جانب التلاعب في الأرقام زيادةٌ أو نقصاناء وتنميق الحقائق أو إغفالها 
عمدا. وكذلك فإنهم غالبا ما يثيرون حنق الآخرين وعضبهم , ويحبون استخدام تقنية 
الخلاصة, لأنهم يريدون دائما أن تسير المفاوضات بسرعكة. 
الاحتجاز: الاحتجاز هو الامتناع عن التقديم أو 00 . ومن الممكن أن كوة ذلك 
إيجابيا أو سلبيا في العملية التفاوضية؛ فالشخص الذي يحتجز المعلومات قد يكون 
متمسكا بموفقه أمنع الطرف الآخر من الحصول على ميزة. 0 يحاول أن يدقع 
0 التداوضي للموافقة “على سوية ‏ :يخصل: فيها هذا النطين على- اقل مما 


0 مع فده الفكة تن المفاو طن دعتانة» واعلم اسم :داتما علن عد قوان عن 
اسار فى ديات عضب : انيم لا عن ذلك النمطل الدى من المناست تمل أو 


تأخيره. كذلك فإنه من المؤكد أنهم لن يتركوا لك الفرصة للتحكم في المناقشات. 


ل ل الح ا ا الثالية 

فطللا٠‎ 

ةدوملا٠‎ 

٠‏ عدم الاطمئنان 

٠‏ عدم الارتياح مع الصراعات 

٠.‏ سية 

لجخلا٠‎ 

ءودهلا٠‎ 

ظفحتلا٠‎ 

ةعاطلا٠‎ 

إذا كنت من هذه الفئة, فحاول أن تبتعد عن الدخول في مفاوضات مع المفاوضين 
الهجوميين. ولآن سنقات شبخضية المقاوض الخاضع أكثر إرضاء للاخرين: فقالبا ما 
يسيطر عليهم نظراؤهم التفاوضيون. 

يريد المفاوض الخاضع أن يعجب به الآخرون, وه ق:مستعد لأن يفعل كل فا بستطيع 
لإسعاد الطرف الآخرء فحتى إذا كان ذلك يعني تقديم المزيد من الامتيارا. للطرف 
الساسى للمماوقض الحاضه أن بض لسارو الآخر أولاء فعادة ما تركز أهدافه 
الثانوية علي قضايا الطرف الآخر وكيفية إرضائه. 

التراجع: أن تتراجع يعني أن تعود في كلمتك, وهو الأمر الذي يحدث طيلة الوقت 
في عالم التفاوضء, وهو ما يوضح السبب في ضرورة حماية نفسك. عندما تصل إلى 
اتفاقية مع:الطرف: الاخر. اجعلها رشمية من خلال صياعتها في عقد أوعير ذلك من 


البيانات المكتوبة. 


بإامكانك أن تدرك الأشخاص المتطقيين والتحليليين:من خلال السمات التالية: 
٠الاستقصاء‏ 

٠‏ القلق 

٠‏ عدم الثقة بالآخرين 


تابثلا٠‎ 

هؤلاء المفاوضون يحتاجون إلى الحقائق, والتفاصيل, والمعلومات لفهم ماهية ما 
يجري على مائدة المفاوضات. وبدلا من الاندفاع, يريدون الإستعداد أولا. إن هدفهم 
لدي فو ادرو د القداية لاد وا يشعرون بأنهم بالفعل أنجزوا شيا 
0 الدى نتكللب» مراحة. دضفة لكل العلوياك. القناخة, وكدلك مقاريه متقلية 
للحل, وشرحًا لكل ما يجري. 


الودود والمتعاون 


من السهل إدراك المفاوض المتعاون من خلال التعرف على السمات التالية فيه: 
٠النزاهة‏ 
0 


هذه هي السمات المثالية لإدارة العمليات التفاوضية, لأن لدى هذه الفئة من 
المفاوضين. الميادف: الفطلوتة: للوصول. إلى: حلول يكون الكل فائرًا فيها: نهم 
يفهمون ان التداوض ايوق مدر كة. ولكنها عملية تحقيق نجاحات مشتركة بأقل قدر 
من رضة و 

الكل فائز: هذا المصطلح يشرح نفسه, ولكنه ليس المصطلح الذي يتكرر كثيرا 
في العالم الفعلي للتفاوض. إن الحل الذي يخرج فيه الكل فائزا يمثل ميزة لطرفي 
التفاوض. بعبارة أخرى, يمثل الناتج المثالي لأية مفاوضات. 

التفاوضية من خلال العمل على تحفيق نتائج تجعل الكل 0 مائدة 0 و 
يشعر بالرضا. أما أهدافهم الثانوية فتتضمن معرفة أكبر قدر ممكن عن الطرف 
الآخر وأهدافه, بحيث يتحقق الناتج المنشود. 


المراوغون وغير المتعاونين 


يمكك أن عزف على المفاوضين المدزاوفيومن السيمات التالية: 
٠‏ عدم الاطمئنان 

٠‏ الدقة 

ءاوطنالا٠‎ 


٠الحياء‏ 
٠‏ المراوغة 
٠التحفظ‏ 
٠‏ عدم التجاوب 
٠‏ البرود 
٠‏ التشاؤم 

“وله ترات 

من الصعب يحل المفاوض 'المزاوع :في أنناء القملية التفاوطية' لأن طريفتة فقن 

التعامل كه الضه كلات هي تجاهلها كلنا. ولكن هال مشي أنا اقول إنهم اذا لون 
في النجاح أن يغادروا مائدة التفاوض وقد ثمت تلبية كل حاجاتهم, ولكنه يعني 
فقط أنهم لا بعردون كيفية: التعامل ضع الفشكلات: :والثالي ل يقريوتها! على 
الإظلاق. وغادة ما نارضة الففاوض لجراي ب ما يعن فغله. وما لا عب قعلد, 
لأنه يخشى القيام بالحركة الخاطئة, فيستغل نظيره التفاوضي ذلك في التغلب 
عليه. 


ومن بين الأهداف الرئيسية لهذه الفئة من المفاوضين تحمل العملية التفاوضية 
ومحاولة عدم الخسارة, والسبب وراء هذا الصراع قد يكون عدم الاطمئنان, أو 

نقص المعلومات الخاصة بموضوع التفاوض, او اي لشيء اخر يمكن أن يجعلهم 
يشعرون بقدر من عدم الراحة ويمنعهم من المشاركة في التفاوض. وتقنية البقاء 
الوجيدة التي بعبناها 'الجفاوض الفراوغ ظيلة: عملبة التفاوض .هي تحب فقول أي 
شيء قد يؤدى إلى غدم الاتفاق أو المزيذ:من المناقشات حول المشكلات والقضايا 


المطروحة. 
المعبرون والمتواصلون 


إن العفاوصين من ١‏ اضحاك “القووة: فلن التقيين:والتؤاضل :قد يستموة باق من 
السمات التالية: 


٠الغرق‏ في الذات 

٠‏ الحماس 

ةيطاسبنالا٠«‎ 

| 

ينتسم هؤلاء المفاوضون عامة بالحيوية الشديدة, ودائما ما يتبنون توجها محبا 
للمرح. من المهم بناء علاقة مودة معهم في بداية العملية التفاوضية, لأنهم 
بشعروث براعة | كين كيدها يعرفون .ان الأخريق يستمتعون بصحنهة: كذلك فإن بناء 


علاقة المودة يسمح لهم بآن يتركوا "سحرهم”" عليك من خلال السيطرة عليك 
جاذبيتهم. 

وبعيدا عن كونهم يصبحون أفضل أصدقائك الجدد, فإن الهدف الرئيسي لهذه الفئة 
من المقاوضين هورؤية مفذاز ما تستطيغون الخروع به:من :العملية التفاوظية من 
خلال الستعلال ل عبار الاجتماعية وتفاؤلهم..وعندما ترقض أحد أسالييهم: ياخذون 
الأمر علي محمل شخصي. وكذلك فإنهم يخفقون في إدراك أن المفاوضات من 
الممكن: أن تكون عن دي اخ خلا فا لهم نهم تففون' الكتيز :من الوقث: فى 
الثرثرة معك, ويتوقعون منك مجاملة نظير ذلك! 


المواعيد النهائية والتأخيرات 


كانت حياتنا ستصبح أفضل, لو كانت تخلو من ضغط المواعيد النهائية؛ فقد كان 
يصبح بمقدورنا ان نعمل باسترخاء وألا نسهر في العمل لساعات متأخرة مَن 
الليل إلى الأبد. أليست هذه فكرة لطيفة؟ والآن. فكر في الشكل الذي كانت 
ستصبح عليه الحياة دون مساعدة المواعيد النهائية: لم تكن المعدات التي تنقل 
منتجاتك إلى عملائك لتفعل ذلك إلا كل ثلاثة أسابيع. وكذلك لم يكن الميكانيكي 
الذي يصلح سيا رتك سياتي إلا عندما يعن له ذلك. إذنء بينما تؤدي المواعيد النهائية 
إلى جعل الحياة أكذر يعقيدا فإنها تساعدنا على إنجاز مهامنا. 

الضغط: في ابد فرجلة من العملية: لتقا وضية, قد يستخدم أي من الطرفين الضغط 
أو امتصاص الطاقة, كتكتيك تفاوضي. ربما يفعل أي منهما ذلك من خلال الإعلان 
عن موعد نهائي, مه النودب: بالعواقى .]ذا لم عند العارف الأخره ب هلل إلفاء 
الصفقة كلها. إن ممارسة الضغط تكتيك مشروع في العملية التفاوضية, ولكنه 
ينغي دائما أن يفارس بعناية:واخترامز 


حقيقي أم وهمي 


إنك تواجة يوميا مواعية:تهائية حقيفية د ستل تلك الخاضة بالعطل: أو في:مدرسة 
أطفالك, أو فيما يتعلق بميزانيتك. إن هذه المواعيد النهائية محددة بوضوعح2 ومن 
السهل إذراكها» ولكن كيف ستضرفه! إذا كان« الموعد الهاتي الفقدم من الطرف 
التفاوضي الآخر حقيقيا؟ من بين المقاربات التي يمكن استخدامهاء تلك المعادلة 
الت تمرح بين ما تعرفة بالفعل عن :تنظيرك: التقاوضي وبين ها يمكبك أنتقيمة من 
العروض التي يقدمها في المفاوضات. فإذا ما اكتشفت خلال بحثك أن الطرف 
الآخر له سوابق في استخدام تكتيكات غير نزيهة: . واستخدام تكتيك الإكراه في : 
التفاوض, ومن الصعب التعامل معه, فافحص الكيفية التي قدم لك بها ل 
النهائي. فإذا ما كان يلح. فبمقدورك التعامل بقلب مطمئن إلى أن هذا الموعد 
00 ولعي 

0 استجاباتة 5 تقدم فقط 9 عن . الأسئلة ك0 ل 00 0 ا 
سوف تحيب عن الأسئلة التي طرجتها على تفمك: 

٠"‏ تقدم إجابته عن سؤال "ما سر ضرورة هذا الموعد النهائي؟' ' إجابة أيضا عن 


فة الك الداكلن "قل هدا دفو عه تواتى حفرفن 14 
٠‏ تقدم إجابته عن سؤال "هل هذا الموعد النهائي هو أفضل الخيارات؟" إجابة أيضا 
فريسؤ الك الداعلي "نين سيستفيه بيرق التفا وض من هذ | الموعة النهاتي 5 
٠‏ تقدم إجابته عن سؤال "ما 0 إذا لم أوافق على هذا الموعد النهائي" إجابة 
أيضا عن سؤالك الداخلي "ما الذي سوف أخسره. إذا لم أستجب لهذا الموعد 
النهائي؟". 
إذا كانت الإجابة التي تلقيتها لا تبرر الحاجة إلى الموعد النهائي. فاطلب تمديدا؛ 
فالمواعيد النهائية قابلة للتفاوض عليها مثلها مثل أي نش 2 إخن ونيفى ألا 
يتم استخدام المواعيد النهائية وسيلة للضغط عليك لتتخذ القرارات في عجلة. فإذا 
استمر الطرف الآخر ثابتا على موقفه, فركز على الأغراض جابهاةة الظر يق من 
الممكن أن تنتقل المشكلة إلى شيء حر ]كن ارخاطا بالهدف. 

قيمة الحدود 


رغم أن استخدام الحدود ضدك في التفاوض أكثو 0 0 استخدام المواعيد 
النهائية. فإن هتاك. الكثير .من. الوسائل التي. يمكن أن. تجعل بها الحدود في 
ملك نين كرا الما ]نار الأكاض ف الخاوس أن تشعر بأنك لآ تضّل 
إلى شيء خلال المفاوضات. فإذا كان الطرف الآخر ثابتا بينما تريد التقدم, فعد إلى 
محون التفاش بتحدية موغة. نهاتي يجغلة يففز عاندا إلى التفاوض :الفعلي: طهر 
بوضوح للطرف الآخر أنه يخاطر بفقدان الصفقة معك, إذا لم يعطك قراره بحلول 
وقفت وتاريخ محددين يتم عندهما .وقف كل الضففات: وتذكر أن عليك السعي 
لتحقيق أهدافك: وأهداف الظرق الآخن: ولكن لا تشمخ للظرفت الآخر بأن يعظيك 
التعليمات. 

إذا ما كان اثتان :من مَفاوضيك. الآخرين قد:قدما إليك عروضا بالقغل: فاستغل ذلك 
بأن تضع موعدا نهائيا يدفع الطرف التفاوضي الثالث, الذي تتعامل معه حالياء إلى 
تقديم عرض لك قبل أن ينفد موعد العرضين الآخرين, وتصبح غير قادر على مقارنة 
العروض الثلانة.:راع مشاعن تظيرك التفاوضي وأنت توضح حدودك بحيث لا تجرحه, 
0 له أكثر من الحقائق بأن تقول: تمنى لو استطعت أن تقدم لي عرضك 


انتظر انتهاء الموعد التهانئ 


[فاكتنا من الاتانات تم حميخها قرت هاه الموعه النواتي للهفاوضات .هذا إذا 
كان :هناك +موعذ نهانن: من الاصل. السيب. ينيط :<وهو أنه كلما راد الوقف الدي 
ينفقه الطرفان في العملية النفاوضية: قلت احتمالات انسحابهما. فإذا بدأ أحد 
الطرفين في الإلحاح في طلب امتيازات فستكون هناك احتمالية كبيرة أن يوافق 
الطرف الآخر على منحه ما يطلب, بحيث تنتهي المفاوضات نهاية ناجحة. ومع ذلك, 
فإن البقاء صامتا طيلة العملية التفاوضية ثم طلب امتياز إضافي قرب نهايتها يعدان 
إستراتيكة مرتفغة المخاطن. ونتظلب لضي والثقة. با لنفس لاستخداهها: 

ولا 'نن: أن نظيرك التفاوضي يدرك هذه الإستراتيجية, ومن المرجح أن , يحاول 


استكذا موا معت وعنوها قعل :زللةواجد هذا النكقك وراش موففة 
٠‏ ما دافعه؟ ‏ ا 
# هل يحاول ان يكسب وقتا؟ وإذا كان الامر كذلك, فلماذا؟ 
٠‏ ماالذي يامل في تحقيقه؟ 
“.ما الخسارة التي يستطيع تحملي]؟ 

إذا قصلت برك المفا وضات: فكيدة زمرت ةلمعل بخطط؟ 

هل اليه أحددة خفية؟ 
أجندة: بكل بساطة:, الأجندة هي خطة. ومن الممكن أن .تكون مباشرة وواضحة, 
مثل قائمة من ثلاثة أشياء تود أن تناقشها في الاجتماع, أو من الممكن أن تكون 
خطة خفية لا تكشفها لا أنت ولا نظيرك التفاوضي لأسباب تكتيكية 
ومن بين الوسائل الأخرى لاستخدام الصبر كتكتيك ‏ وهو تكتيك 5 بالمخاطر 
هو أننتست المزيد هن الذفث للنيام العريدقن البحوت. فاذااها توصلت ليرد 
من الاسكتيا جا تبيها ن«تظيرك التفاوكضي: أو حمفت السيب وراء صضعظ شركته اعلية 
لإتمام الاتفاق. فسيكون من الأفضل تماما بالنسبة لك أن تبذل القليل من الجهد 
الإضافي لاختبار صحة افتراضاتك؛ فقد تندهش لاكتشاف مقدار أهمية الاتفاق 


بالنسبة لك. 
تأثير لغة الجسد 


أحيانا تكون أهم المحادثات تلك التي تدخل فيها مع الآخرين بلا كلمات على 
الإطلاق. إن إتقان لغة الجسد يتطلب قدرا كبيرا من الوقت والجهد 0 
والتطبيق: .ولكة. الأهز :يستحق ‏ الجهة: إن شحدذ د في لغة الجسد سوف 
يساعدك على اكتشافف. ا الخفية لنظيرك التفاوضيء, ومعرفة مشاعره 
الحقيقية:'مغ. إدراك: أعمق لشخصيتة:. بالاضافة: إلى التنيق بردود أفعالة: والوعئ 
بسلوكه غير اللفظي. 


"القراءة" في مقابل "الكتابة" 


إن تحدي لغة الجسد يكمن في مقدار التضليل الذي قد تكون عليه فهي ليست 
علما محدد الإبعاد. إلى جانب أن العديد من الإشارات غير اللفظية قد يكون لها 
العديد من التأويلات. ورغم أن هناك عددا من الأطر العامة المعيارية, فإن دلالات 
كل إشارة تختلف باختلاف صاحبها والسياق الذي صدرت فيه. في كثير من الأحوال 
لا ندرك أن أجسادنا تتواصل في صمت مع باقي العالم,. وحتى إذا أدركنا تلك 
الحقيقة, فإننا لا ندرك ما نقول للعالم من خلال أجسادنا. 

إن لغة الحسددة عريزية, 'فالناس يحركون أذوعهم بشكل لا . واع عندما يتكلمون ‏ 
إنهم فقط يحركونها؛ لأن ذلك أمر طبيعي عند الحديث أن تتحرك الأذرع وتنقر 
الأقدام وتتباعد الأعين عند الانغماس في حديث لفظي. وسيكون من الصعب في 
الواقع القيام بمثل هذه السلوكيات بشكل واع مقصود. ولأنه من غير الملائم أن 
تترك جسدك يسير على عكس طبيعته: فإنه يجب تعلم هذه المهارات, وتطويرها 
باستمرار حتن نصية القياق بهده الحركات إمرا مسيدورا. 


إشارات غير لفظية شائعة 


هناك آلاف من الإشارات غير اللفظية (بالمعتى الحرفي للكلمة) لكي تكتشفها, 
ناهيك عن وسائل تفسيرها إشارات كثيرة لدرجة أنها يمكن أن تملأ كتابا وحدها! 
فيما يلي مجرد مجموعة من أكثر الإشارات اللفظية شيوعاء بالإضافة إلى وظائفها: 


التوتر: المواجهة حك الأنف أو الجبهة 


الشك النظرة الجانبية 

الاستعداد. الحماس الور ع اف الم 
التحدي, الرفض الجلوس في ترهل, الميل للخلف 
ال التنحنح 


امض بعض الوقت في التأمل في الأساسيات قبل الانتقال إلى إشارات أكثر تعقيداء 
فثل التتفس: وهى. الاشارات. التي قن تكون. جاوعة فى البدانة. قبي طبيعتها 
الدقيقة. اكتب. ملاحظات عن لغة جسد الطرق الآخر في كل مرة تناقشان فيها 
إحدى القضاياء بحيث تستطيع تحليلها فيما بعد, إذا لم يكن لديك الوقت الكافي 
لتحليلها في أثناء عملية التفاوض نفسها. 

ارتداء الملابس الملائمة 


إن كيفية اختيار ثيابك تقول الكثير عن شخصيتك. فإذا ما كنت تسعى لأن 
تشق طريقك في عالم الأعمال, فإنه يجب عليك أن ترتدي الزي المناسب للعالم 
الذي تعمل فيه. إن الناس الذين بيحترمون قواعد اللعبة يرتدون الملابس الملائمة 
للوسط الذي يعملون فيه وينالون المزيد من الاحترام جراء ذلك. هل تتوقع من 
لاعب أن يرتدي داخل الملعب زيا مختلفا عن الزي المميز لفريقه؟ وبينما لم تتبن 
كل المهن معيارا موحدا لزي العاملين فيها. فإن عالم الأعمال به هذا المعيار 
الموحد. والأسباب وراء ذلك منطقية ومقبولة. ولحسن الحظ؛ لا داعي لأن تضحي 
بنمط زيك الذي ترتديه مقابل زي مهني موحد, ولكن كل ما يتطلبه الأمر هو اتباع 
عد تالوم الحواب الوسيلة «وشوف تضية من فورك. هتل: المتستولين التتفيذيين 


بالنسبة للرجال: من القواعد التي ثبتت فاعليتها ارتداء حلة باللون الأزرق الداكن أو 
الرهادقة والاسوة فقول ايضاء ولكنه يدو أكثر قوة قليلا أو حتى كئيبا. كذلك فإن 
قميصا متموجاء ورباط عنق تكميليًا. وحذاء لامعا يخلو من التشققات أمور مهمة 
أبها: والقواعد نفسها تنطبق على النساء, .وهناك بدائل تتصمن قميصا وحلة ذات 
تنورة سيمثلان إضافة لدولاب نيابك. ويجحب أن يكون طول كعب الحذاء عند بوصتين 
أو أقل مع ارتداء الجوارب. ومن بين الألوان التي يُنصَح بها درجات ألوان هادئة مثل 
البني. الفاتخ, أو الرمادى الداكن» أو الأبيض, سا وهي الألوان التي ستؤدي 
الغرض: ينما الدرجات الأكثر قتامة ستعطي: إحسانا بالسلطوية. 

إن الناس الذين يتولون مناصب مرموقة يميلون إلى ارتداء ملابس أكثر تحفظا 
لإعطاء شعور بالأهمية والمكانة والذكاء. وهو ما يدفع الطرف الآخر لوضع ثقته 
بقدرات :هذا الشخصض على القيام بحقافهم جيد ا إذ| ها قمك. تعيين محانمب لإدارة 
نروتك. البالعة 1.5 ملبون دولان» اذا يسكون ,شعورك» إذا ها جاءك في الضباع وهة 


إن صوتك ٠‏ وسيلة فرع سال التعبيو حكن خالتكة السعورية» [وتيرزة الصوت: و بقاعة 
منقمته الخناضة: كلها امور تلغب دورا. مجورا. ثماما مثل. الذور الذق بلعيه اختار 
الكلام فئ: عفلة الأواهل د صوتك للتعبير عن أفكارك بشكل أكثر فاعلية, 
أو لجذب انتباه أحدهم, أذ للتخفيف عن شخص مهموم أو تهدثته, 5 للوصول إلى 
0 أ عمق بشأن نوايا نظيرك التفاوضي. 

مرة الصوت تتكونمن. الكتير مع العناضن والعتاصن المعتلة :فى خدة الضوت 
0 الارتفاع أو الانخفاض), والتأكيد (فواضغ الضغط تفي الكلمات): وفايسوف 
الضوثف زجهارة الصوق) .هي ها بتعين عليكمراقيثة: في ثبرة:ضوتك:. من المعتاد 
إغطاء كلمات يعيتها اهمه انير من سدرها داذا لم تفعل ذلك بالشكل الصحية: فإنه 
يمكن أن قرا تطيرك. التقاوضي ما تقول تشكل: مغايز 'تماها: المعتى. المقصود 
والمجتاعر المتضمنة "فية: تافل المثال:التالي» حيت يشير الخط السعيك الف الجرء 
المطلوك التركيز عليه في الحفلة. 
٠‏ ما الذي تريده, الآن؟ 
٠‏ ما الذي تريده, الآن؟ 
٠‏ ما الذي تريده, الآن؟ 
٠‏ ما الذي تريده, الآن؟ 
لاحظ كيف تغير معنى كل سؤال وفق الموضع الذي تم التأكيد عليه؟ إذا كان مغزى 
العنال؟ السابق لا يزالغيز واضح. قافرا كل تهؤال نضوت مرقفع حسي ثيرة 
الضوت“"الملائهة لموضع الحظ :السفيك» وفكر :في الكيفية التق “تسوت تتعامل بها 
مع السؤال في كل مرة. 
إن النورات: المرتففه , يفكق أن تستخدم لكسية اقباة احد: الأشخاض» أ لتوضية 
فكرة معينة, ولكنها قد تبدو تهديدية وممتلئة بالغضب, بينما النبرات نت الهادئة قد 
تجعل ا ستعرون بالاسترجاء والامان: رولكتهاأيضا'قذ تيز إلى الضعف:ومن 
كذلك فإن إبفاع ضوف ثفن الك :سرهة حوفك«رقول الغبازات: وظريفة موزقعة 
أم بطريقة بطيئة محسوبة), بجا لتقي ال بيه ال وزر موك أو حظة | مارم 
النفقة: مقلع أواية شويعاف متفرة). :د11 كان. تظيرك” التفاوضي . تكلم بسر 
مفرظة: ففد يكون ذلك مؤشر| على أبد متوتر أو قلق يشان نتن يما :اما إذا كان 
200 0 النغمة ويخلو من استخدام أية نبرة أو مستوى حدة, فقد يكون غير 
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الكلمات المحورية في هذا الفصل 


٠التبادل‏ 
٠الطريق‏ المسدود 
٠الغرض‏ 


٠الاحتجاز‏ 
٠التراجع‏ 
٠الكل‏ فائز 
٠الضغط‏ 
«٠الاجندة‏ 


العبارات الرئيسية في هذا الفصل 


تريد أن يتعامل الطرف التفاوضي الآخر معك بجدية. 

اختر مكانا تشعر فيه بالراحة. 

تعتمد الأنماط التفاوضية التي يتبناها الناس على شخصياتهم. 
المواعيد النهائية قابلة للتفاوض عليها. 

كيفية اختيار ثيابك تقول الكثير عن شخصيتك. 


الفصل 3 


فرنبيدو لك التماوض:معتقا :في المرة الأولئ :ومن المؤكة انك سشريكن: عض 
الأخطاء. فى قشنار.عفلية التفاوض .لا بأس. بذلك, فهذا جزء من عملية التعلم: 
فحتى أكثر المقاوضيق خبرة يعيدون دراسة ما أجروه من مفاوضات, 0 في 
الكيفية الني كان-من الممكن أن يديروا بها العملية التقاوضية. يشتكل مختلي 

الشطرنج, تمصو الشاوع شلى تلم القواعد ”.دراه أبسال أباء لحن 
الآخرين, وتطوير المهارات طيلة الوقت. ولمساعدتك في عملية التعلم هذه, يغطي 
هذا الفصل مجموفة من العزالق التي بتغين عليك | نتفعل كل ما موؤسعك لتجنها: 
إلى: جانب :بعض. العبارات: الرئيسية التي تساعذك. على الخروج .من" المواقف 


الصعبة. 
التعامل مع جتعات المواس 


لكل يهنا تظترفة المحتلقة للكتاة, :ودؤتن الخيرابة القررؤية على الكيفية الى تظر .بها 
كل هنا للاخرين :وللعالم من حجوله. إلى جابب تاتيررها على الكيفية الثي بتعامل بها 
معدها تواحهه. فعتدقما تخلس :طرفان أؤ اكتز إلى.ماتدة المفاوضات: تكون: لدف كل 
طرف منهم رؤية مختلفة للموقف, ويتعامل بشكل مباشر انطلاقا من هذه الرؤية. 
البزاعة»هنا تكمن فى أنتجد طريقة لإحذات التوازن نين كل' الشخضيات 

المتشتركة في النقاش: بحيت يبقى. التركين, على موضوع النقاش' لا على الأقراد 


أ 
6 الوصول إلى تفاهم 


عندما يصبح الشخص الذي تتفاوض معه مشكلة, تصبح عملية اتخاذ القرار في أثناء 
المفاوضات مرهقة وكريهة. وبالفعل من الصعب التركيز على إستراتيجيتك, عندما 
تشعر بأنك تسير على أرض هشة وقد انتابك القلق من الكيفية التي سوف يرد بها 
الطرف الآخر على عبارتك التالية, أو عندما تشعر بالإحباط من أنك لا تستطيع أن 
تجد طريقة للاستمرار في التفاوض. تعامل مع هذه المشكلة مبكرا من خلال 
الإقرار بأن بينكما اهتماما مشتركا بالفعل, يتمثل في الأغراض التي جاءت بكل 
منكما إلى مائدة التفاوض في المقام الأول. وإليك بعض الوسائل لتجعل الحوار 
يتدفق 

الداضع اتانقن اسنادمن حول جعت ري ولكن القتوج هو اضا تفرك قن 


هدف واحد. 


إنني أحترم رأيك هناء ولكن لدي رؤية مختلفة. لنحاول أن نصل إلى اتفاق 
بسر رصي منا. 

لنتكلم عن الكيفية التي يمكن لكل منا أن يحصل بها على ما يريدء دون 
أن نؤذي بعضنا بعضًا. 

ا ل ل ا م يي 
فإذا كان لديك الاستعداد نفسه, فإنني أعتقد أنه بإمكاننا الوصول إلى حل 

إليك:ما أريذ تحقيقه من هذة المفاوضات: والآن, أجبرتي. بها نامل فى تحقيفه امن 
هذه المفاوضات لنر ما إذا كان بإمكاننا أن نلتقي في منتصف المسافة 
أم لا. 

فإذا رفض الطرف الآخر هذه العروض, وحاربك في كل خطوةء واستمر في 
استخدام التفاوض الموقفي, فادرس هذا السلوك بمناقشته بصراحة. اترك 
الطرف الآخر يتعرف على الكيفية التي تنظر بها إلى الموقف, وتكلم عن الكيفية 
التي تمنعكما بها الاختلافات بين شخصيتيكما من العمل نحو الوصول إلى حل يخرج 
منه كل منكما فائزا. فمثلاء قد تشعر بالإحباط من ردود أفعاله السريعة الدفاعية 
على طلباتك, فيما قد يبدو هو نافد الصبر بسبب بطء ردود أفعالك. 

التفاوض الموقفي: هذه طريقة أخرى للإشارة لتفاوض "الفائز - الخاسر". 
سن للدضول إلا حل فيد الكل فائز. ويؤدي الأسلوب إلى أن يحقق أحد الطرفين 
أهدافه على حساب الطرف الآخر 

بتسليط الضوء على الانتباه إلى هذه الاختلافات, قد تكتشف أن الطرف الآخر اعتاد 
العمل في بيئة سريعة الإيقاع. بحيث يتعامل مع كل موقف بسرعة. كذلك فإن 
الطرف الآخر قد يكتشف أن أسلوبك البطيء ليس متعيٍّداء ولكنه ميل لديك لتحليل 
كل شيء. 

حاول أن تفهم خلفية الطرف الآخر, وتعامل بانفتاح مع خلفيتك أنت. وما دام لم يلق 
أي يمنكها'اللوم .على الآخر أو يشعر بالضيق: ينغي أن تكونا قادزين على العفل معا. 


الدقة في اختيار الكلمات 


أية لغة في العالم تحتوي على عدد من المفردات تبدو بريئة, ولكنها تفاجئك بمقدار 
القوة التي تحملها كل لفظة؛ فبإدخال هذه الألفاظ في الجمل الهادئة, يمكن لهذه 
الكلمات أن تخلق نبرة عدائية لأي إنسان صاحب شخصية دفاعية. وحتى إذا كانت 
ثواناك طيبة: فمن الممكن أن بسي الطرف الآخر :فهم عيارتك: وتخد رد ففل 
سلبيا إزاءها. 

تحنب الهجومية في كلامك من خلال وضعك في الاعتبار هذه الصيغ التالية عند 
اختياراتك للكلمات: 

"أنا في مقابل "أنت": بدلاً من أن تقول: "لم تجب بعد عن سؤالي" أعة ضياقة 
العبارة بان تقول: "اسقك: لم أفهم بعد. أعتقد أن بعض الأمثلة الإضافية قد تمنحجني 
فكرة أفضل" اك إلقاتك اللوم “على نفسك لن: تشعن الطرفه' الآحن باتك 
تتتفدة, وسيضية. أكتر زغبة في التواصل معك: 


السلبي في مقابل الإيجابي: ينبغي استخدام تعبيرات مثل "لا أستطبع' 0 
والنعق ل ' و"لا' ' باعتدال. وبدلا من أن تقول: "لا يمكنني أن أفعل ذلك" . جرب أن 
تقول: "لدي بعض البدائل الأخرى التي أريد أن آخذ رأيك فيها". إن هذه الأساليب 
النديلة نتسجعل من الأسهل عليك أن توضح. السيب وراء عدم قدرتك على قبول 
عرضه., إذا قدمت عروصا بديلة. 

"لكن ' ': اعتبر هذه الكلمة نقطة توقف للنقاش, حيث سيتوقف نظيرك التفاوضي 
عن الاستماع لما ستقول بعدها. فمثلا: "إن تكلفة إنتاجنا مرتفعة, #“ولكن المواد الى 
تطلبها غالية الثمن". بالنسبة للشخص الذي يتبنى التوجه الدفاعي, سوف تبدو هذه 
العبارة كما لو أنك تهاجم بها فكرته الأصلية بقولك إنه مخطئ لأنه فكر في ذلك في 
الففام الاول: يكل نساظة تخلض :من كلمة "لك" من العبارة لكي تضمن أنه سمع 
ماتقول: "إن الإنتاج عالي :التكلفة: والمورت يطلب المبلغ سن نظير هذه المواد". 
استخدم الحقائق لدعم اعتراضاتك على طلبات الطرف د لاص كلما كان هذا 
مفكنا. إن" تقديم. ذليل. يدعم اغتراضك: يظهن له: أنك: لاا تخاول: أن تبذو صعياء 
ويشاعذه على :فهم قوقفك بشكل أفضل. 


عامل التوتر 


التوتر جزء طبيعي من الحياة, ونتعرض له عندما نمر بالتقلبات الصعبة في الحياة, 
مثل فقدان وظيفة أو فقدان أحد الأحبة. كذلك فإننا نتعرض له في المناسبات 
السعيدة مثل الزواج والإنجاب.. والأعراض: المفضاحبة للتوترء .مثل. الأرق..وتعرق 
اليدين وغيرها من ردود الأفعال على التوتر. كلها ردود أفعال كامنة في الوجدإن 
الجمعي الإنساني منذ العصور الأولي لوجود الإنسان على الأرض. إن التوتر يعني أن 
شيئا ما تغير أو تصاعد, وأننا نحاول أن نحدد كيفية التعامل معه. 

من العقلانية إذن أن نقول إن التوتر ينبغي أن يكون جزءا طبيعيا من عملية 
التفاوض. فعندما يقترب موعد نهائي أو يلح أحد نظرائك التفاوضيين على ور 
تغييرك بنود الاتفاق الذي تقدمه2. قد تشعر كما لو كنت أمام فوهة مسدس أو 
محاصر| في اجذ الأركان .ولا سبيل. أمامك. للفران. 'عتدما تضل الأمور إلى هذه 
الفطة. تذكر أن .هذا مجرد تقاوض لا جكمًا بالسحن: حيث إنك تتحكم في مسارات 
التفاوض 2:00 الذي تتحكم قيها تظيرك: وكل نهتكما لديه الحق في أن 
ومع ذلك 'تحدت أحبانا حالات استئساد من أحد الطرفين على الآخر. إن المفاوضين 
المخضرمين يعلمون أن أفضل وسيلة لإبعاد نظرائهم عن التحكم في المفاوضات 
هو أن يقللوا من نقاط قوة نظرائهم ويبرزوا نقاط ضعفهم. بعبارة أخرىء إنهم 
يعرفون المفاتيح التي يضغطون عليها ليثيروا ضيقك. وأول خطوط دفاعك في 
مواجهة هذا التكتيك هو أن تعرف ماهية مغاتيحك الحساسة. تأمل هذه الأسئلة: 


هل تلجأ للأساليب الدفاعية عندما يرفض الآخرون ا 


اللفظي؟ 


هل تشعر بالإهانة عندما يختلف معك أحدهم؟ 

هل تشعر بالغضب عندما ينظر إليك بازدراء؟ 
هل:من الشهل أن شتبعر بالافانة؟ وكيق ذلك؟ 

هل من السهل تهديدك؟ ما الذي تخشاه؟ 

قاءنانير الشعون بالذت غلك ؟ هله تسلف سر عه ؟ 


بعد ذلك, فكر في مشاعرك إذا ما وُضعت في موقف ممائل. ما المشاعر التي 
سوف تنتابك اكثر من غيرها؟ ما الذي يقوله لك جسدك ؟ 

المفاتيج الحساسة: المفتاح الحساس هو موضوع أو قضية مثيرة للجدل من 
المرجح ان تثير مشاعر قوية. بعض المفاوضين سوف يضغطون على مفاتيحك 
الحساسة فقط ليثيروا توترك ويخرجوك عن تركيزك, ولكن لا -0 في هذا الفخ, 
واجعلهم يتراجعون عن هذا الأسلوب, ويعودون إلى محور | 

من المفيد أن تطور نظاما للتعامل مع التوتر. فمثلا ادخل 9 هادئة وحدك, 
واغلق: غينيك .حمسن دفائق حتى تستعيد طافتك:: أو شر على قدميك حول الميتى 
مقر الاجتماع لتطرد أية طاقة سلبية. كذلك من الحس دن أن ست نافيك لكف 
أو فقرة من كتابك المفضلء أو أن تقول بعضا من الأقوال الفلسفنة المفضله لديك 
55 أي لشيء يساعدك على الشعور بالتركيز ‏ واقرأه لنفسك, عندما تشعر 
بالارتباك والاضطراب. فإذا كانت الموسيقى هي التي تجعلك تشعر بالاسترخاء, 
فاستمة لعدة دقائق لمؤسيفاك المفضلة. 


إدارة الامتيازات 


ومن بين المزالق التي يجب أن تنتبه إليها هو سوء إدارة الامتيازات. في الفصل1, 
ناقشنا التوقيت الذي ينبغي أن تقدم فيه الامتيازات, والتوقيت الذي ينبغي أن 
تطلبها فيه. وهنا. سوف نلقي نظرة على بعض الأخطاء التي قد تجعلك بعيدا عن 
الحصول على أحد الامتيازات, وتلك التي تؤدي إلى الإفراط أكثر من اللازم. تتبع 
الامتيازات التي تقدمها وتتلقاها. ولن تعرف أبدا ما الأسلوب الذي يمكن أن 
نستخدم للتائير على القرارات. 1 

إلقاء الاسئلة 


عندما تبدأ في إعداد طلب,. سوف يتعين عليك أن تحدد ما الذي تراه مناسبا وما 
الذي تراه غير ذلك. اكتب كل الطلبات التي تريد تقديمها من أبسط الطلبات إلى 
أهمهاء وذلك لأنك لا تستطيع أن تعيش بدون أبسطهاء ثم ضع علامة على الطلبات 
المهمة بحيث تتذكرها حتى إذا اشتدت سخونة المناقشات. وفي أثناء عملية 
التفاوض: تحفق .من كك :ظلب مق القائفة "في أنناء تطور العملية البفاوضية::تحيرة 
لا تتجاهل تقديم أي منها. 

لا داعي للشعور بأن تقديمك الطلب يعني أنك جشع., ولا بأنك تخشى طلب شيء 
تعتقد ان الطرف الآخر يراه تافها ‏ الحقيقة هي انك لن تعرف على الإطلاق ما 


الذي سيوافق عليه نظيرك التفاوضي. سوف تشعر بالندم فيما بعد, إذا أدركت 
متأخرا أن الامتيازات ت التي لم تطلبها كان من السهل الحصول عليها. 

الإدراك المتأخر: الإدراك المتأخر هو إدراك حقائق أحد المواقف بعدما ينتهي. هل 
سبق لك أن سمعت تعبير "الإدراك المتأخر يساوي قوة نظر 20/20"؟ كل ما يعنيه 
هذا التعبير هو أنه غالبا ما تصبح الأمور أوضح: عندما ننظر إليها بعدما تحذث وتصبحخ 
عاظيا: سوف. تمن عليك اوقات: تنطر خلالها لعمليات التفاوض: السابقة. لترى 
الطرق الحطأ الى "شلكتها آد الامتيا نات ت التي تخليت عنها دون ضرورة. لا تقس 
على نفسك في اللوم, ولكن اعتبر هذه المواقف خبرات تعلم. 

تقد نم الامتياران 


عندما يحين دورك في تقديم أحد الامتيازات. سوف تكون معرضا بشدة لارتكاب 
أحد أكبر الأخطاء التفاوضية, وهو أن تعتقد أن الطرف الآخر ينظر إلى ما تقدمه له 
بالنظرة نفسها الذي تنظر بها إلى ما تقدمه. إذا كانت إستراتيجيتك أن تقدم شيئًا 
تعتقد أنه يريده في مقابل شيء تريده فعلاء ف ن الخطر يكمن. فئ. اقتراض أث 
الطرف الآخر سوف ينظر إلى هذا التبادل عل عادل. فإذا انتهزت فرصة هذا 
التبادل يتما يشعر هو يانه غبن:عادل: ففد بحس يانك تحاول أن«تكون. لك أفضلية 
عليه. وسوف يبدأء نتيجةٌ لذلك, في التراجع عن الامتيازات التي يعرضها. 

ومن دن الأشاء الاحرى التي عدن غلك أن ند كرها اسان شدي الرم نال ]لفطو اله 
ينبغي عليك أن تطلب دائما شيئا في مقابل ما تمنح. وهو ما قد يحدث بأن 
تقدم امتيار| بالتنازل عن شيء دون أن تطلب الحصول على مقابلء لأنك تعتقد أنه 
بإمكانك أن تطلب المقايل فيما بعد, ثم ترى أنه من الأفضل الانتقال إلى نقطة تود 
كيرا أن؟ تناقشتها. ثم ياتي "فيفا بعد" وبتكرر الموقف نفسه ثانية, فإذا لم تكن 
محتفظا بسجل للامتيازات التي تقدمها, فلن تستطيع أن تدرك مقدار ما قدمت في 
وعيد تقيفم القضايا التي نتم مناقشتها: في الوقت الذق بن 


قياس المخاطر 


التقاقض عمل تصمن المكاظر وس المخاطر الى من السفكة أتكون مي 
أ و مهنية, “قزدية أو اجتماعنة: مالية أو شعورية, وتختلف معاييرها من شخص إلى 
آخر فخلا قد لاانكون لدك. وشكلة في ١‏ تطلت كن رضيلك دي الكل أن برل 
ورديات العمل معك, ولكنك قد تخشى أن تطلب من مالك العقار أن يبدل آلة 
غسيل الأطباق الخاصة بك, لأنك قد تخاف من أن يتهمك بأنك قد أتلفتها. لذلك قبل 
الدخول في أية :مقا وضات: من المهم أن تحخدد. كل المخاطن.:وبعد ذلك تقيش"ما. إذا 
كانت تلك المخاطر تستحق الإقدام عليها أم لا. 

لا وي العو ب عي ل متك العو ا 
0 يس اااي بر ار ال 0 ا 0 


وفق دجملل الكسادة: 

وعلى الجانب الآخر اما تسريف انما با رك زونعلا الستفلان: قوق يكن أن 
تكون داك أئن فكسي على :فرض. تجاجاةب فجاوك أن تزيد .من مستوق تفثك 
بنفسك' فيمكنك أن تبدأ صغيرا. فعلى سبيل المثال, في المرة التالية التي تذهب 
فيها إلى: الشيتما وتطلب بقص الفييتيان. اسال البائع عما' إذا كان: بإمكاتك إن تاخذ 
كبيسا من الفيشان الذي انتقى إعدادة للتق بدلا من أخد كيس من الفوضوع على 
0 اذحات الى عظهم غير مودجم: واطلب أن لس علت فاته معردد 
إن هذة التحاحات الصغيرة تبتوف تعطيك الشحاعة لأن فظلت ما بريد قي حياتك 
الشخصية و على هائدة التفاوض. 

ومن يتن المخاظر التق ينبغئ' ألا تفكر فى الإقداه: غليها مجاهل: :مرحلة الإعداد: 
فقوتك تنبع من مقدار معرفتك. فإذا كنت تعرف ما تتكلم عنه. فسوف تشعر 
بأنك على قدر من الكفاءة يكفي للحصول على نتائج إيجابية, كذلك ستقل إمكانية 
لسك ولكده قاض يسا دن اجرام تراك التعاو ضيب لك 

مرحلة الختام 


إن الحماقات التي ترتكبها خلال مرحلة الختام قد تبدو أخطر قليلاً من الأخطاء 
التي تاقنتثاها ختى الآن: ففي مرحلةه الختام: :يتم حسم العملية التفاوضيةء وبفجرد 
إتمام الصفقة, لا يصبح هناك مجال للتراجع. وقبل أن ينتابك الهلع. هناك بعض 
الأشياء التي تستطيع القيام. بها للتأكد من أنك.لم تصل إلى قرار لم تسع إليه من 
الأساس 
الحا لتقام وت هله اللو ف مل سف التي تؤدي إلى القرار النهائي فيها 
إن كلمة مرحلة هنا محورية؛ فالختام ليس كابو سا تستيقظ منه لتدرك أنك أديت 
الأمُور كلها على تجو خطا ب ولكن يدلا من ذلك: : فكرفيها باعتبازها الخرصة الأخررة 
لمراجعة العملية التفاوضية ككل: واجراء تعديلات اللحظة الأخيرة. 
عندما تعيد :دراحة تفاصيل. العملية. التفارضية ,وفحضهاء .فد تعن علي يعض 
الحسابات الخطأ التي أجريتهاء أو بعض العنا صر عر ال قله في اد الامتيازات 
التي قدمتهاء لل انك كه جيه ودود جه الإشيارات ت الذي لم تقصد تقديمه من 
الأصل. وعندما تكتشف ذلك, ناقشه فوراء حتى إن كنت تشعر بالإحراج, فكلما 
انتظرت فترة أطولء بدا الأمر كما لو كنت قد تسببت في هذا الخطأ عامدا كنوع 
من ألاعيب اللحظة الأخيرة. 
بالإضافة إلى. التحلى. «المجاعة التوضيح: ما ارك من اعطاق سكعيو علبنك 
التحلي.. بالشجافة: للتصدق الكتكات اللحظة الاخيرة النى. يعارسها. نظيرك 
التفاوضي: لا موجد إما :يبسمى وفنا ماخر ا :على إخراءء شييرات: حتن:.فيج مرجلة 
الختام هذه. ولكن يجب عليك أن تجعل هذه التعديلات في الحد الأدنى؛ لأن هذه 
المرحلة هي التي تسعى فيها للحصول على التزامات من نظيرك التفاوضي. فإذا ما 
وتهن الاتقاق تشكل أمترض لااتشفل اللتنان بلقي إعجاب كارك الفاو ضي دي 


أ الاخطاء الذي يحكن 0 0 0 فى يدراكلة السام جهو نكاد 
القرارات لأنك تشعر بأنك تحت ضغط القيام بذلك. خذ كل الوقت الذي تحتاج إليه 
لكَى نضع اللفشنات الاخيزة علق الانقافيات التي تم التوصل البهاء وسو تشعر 
بالفزيد من الثقة يقر اراتك لاحفا. 

وفي حين أندهذا الإيقاع اليطى 6«قق زقير غيظ نظيراك التفاوقتى: :فلا يكب أن تقد 
بالإجبار على إبرام أي اتفاق لست مستعدا له. وبالإضافة إلى ذلك,. ضع في 0 
أن أخلي المراعيد التهائيه يمكن النفاوض جولهاء وجني إذا كان: تمتو الموعد 
النهائي عدة ساعات فقط, فاستخدم هذا الوقت الإضافي بالشكل الأمثل, وعد إلى 
مائدة التفاوض مبكراء إذا كنت قادرا على معالجة مشاكلك قبل انتهاء الوقت. 


الكلمات المحورية في هذا الفصل 


© التفاوض الموقفي 

* المفاتيح الحجساسة 
٠‏ الإدر ا المتأخر 

٠‏ الختام 


العبارات الرئيسية في هذا الفصل 


٠‏ المهم هو أننا نشترك في هدف واحد 
لنحاول الوصول إلى اتفاق يرضي كلا منا. 
٠‏ لنتكلم عن الكيفية التي يمكن لكل منا أن يحصل بها على ما يريد. 
٠‏ لنر ما إذا كان بإمكاننا أن تلتقي في منتصف المسافة. 
“اطلب زاتما شينا في مقابل ما تمح: 
٠‏ إن قوتك تنيع من مقدار معرفتك. 


دراسة جالة_ التعامل مع ضعات الفراس 


تخيل جلسة تفاوضية يحدث فيها شيء مثل هذا. : 
السيد مندوب المبيعات: مساء الخير. إني سعيد لأنني تمكنت من لقائك, وأنا 
متأكد من أنني لق اندم على ذلك 

السيد متذمر: حسناء لست متأكدا مما تقول. بكل صراحة, أنا شديد الانشغال هذا 
المساء, 0 لدي الكثير من الوقت لأضيعه, وبالفعل لا أجد أي شيء من الممكن 
أن نتكلم فيه معا. اعذرني لأسلوبي الجاف, ولكن هذه طزسى في الجدن 
السيد مندوب المبيعات: إنني أتفهم تماما أن جدولك مضغوط, لذلك سوف 
أحاول الاختصار قدر الإمكان. لقد تعاملنا مع شركتك من قبل, وأعرف أنكم وافقتم 
على استلام شحنة من عشرة آلاف وحدة, وأرى أن الموضوع الذي نحتاج إلى 
تسويته بالفعل هو موعد التسليم والضمان 


السيد متذمر: ليس بهذه السرعة., ليس بهذه السرعة. من أخبرك بأننا سوف 
نتسلم عشرة الاف وحدة؟ 

السيد مندوب المبيعات: هذا هو الرقم الذي ورد في مذكرة الصفقة التي.. 
السيد متذمر: حسناء لا أستطيع أن أقوك: لك الآن أكثن من آنا ل تسفلم يسوف 
خمسة آلاف وحدة, وهذا لن يحدث إلا إذا ضمنتم التسليم بحلول الاسبوع المقبل. 
فإذا كنت لا تستطيع التفاوض في سباق هذه الأطر. فمن الأفضل أن نتوقف عن 
الحديث في هذا الأمر الآن. 

اليد متدصر: ل ستاك هذا موقفي, وأنا متمسك به. 
الشواد الوحيد الذي يمكن طرحه هو عما إذا كان بإمكانكم الوفاء بهذه الشروط أم 


5 منذوت السيعات :روقفه الحظة )عدف المت إذا كان متاك بسوء تفاهم 
بين الشركتين.,صدقني::إنني. أريد أن. أقدم أفضل ما يمكن لشركتكم وكذلك 

لوكي لكنني أعتقد أنه ينبغي أن ندرك أننا سنستفيد من هذه !ا 

معا. إن لدينا هدفا مشتركاء وانجت أن تعمل معا لتخقيق.: 

السيد متذمر: ما الهدف المشترك بيننا؟ 

الفيد مندوب العيسات ‏ حهنا. امم قز كو الوا فقه لمات ا 

منتظم: .وبإمكان: شركتنا توريدها الكم. إننا فقط .في. جاعة إلى الوصول إلى حل 

يقد كلينا, أعتقد أننا إذا جا تعلينا بالفرؤئة: وركزنا على المتفعة الفتيادلة: يمكنا 

أن مشتفيد من العمل معا. 

السيد متذمر: حسناء ما اقتراحاتك؟ 

السيد مندوب المبيعات: لقد امتنار م اكد في السابق إلى أنه بإمكانكم 7 

عشرة آلاف وحدة: . ولكن لأنك الآن تقول خمسة آلاف وحدة فقط, فإنني أفترض أن 

شيئا ما تغير. هل يمكنك أن تخبرني ما الذي تغير في احتياجاتكم؟ 

العد متدفىة تعيرت امون منة إن «تكلقتنا مع المستوليق لديكف: لم تقد تفده 

الخدمة الى خمسية من متاجرنا العشرين المسجلة على قائمتنا. ان تلك المتاجر 

الخمسة سوف تغلق هذا الشهر, .وبالتالي انخفضت احتياجاتنا. 

تحتاجون إلى بعض المخزون الاحتياطي 0 اليس كاده 

التتيد.متدمر: يمكتنا أن نطلب منكم آية محذات قور اختياخنا إباها: 

التسيد هندوب المييعات :دولكن سيكون القياف بمجموعة .من الطلبيات المقيرة 

أكثر تكلفة, القن كذلك؟ يوجتى مع تكلفقة: التخرين: إلىحاني تكلفة المخرون 

الاختناطي؟ ورغم أنني أفهم أنكم فى جاجة إلى الوصول إلى التوازن يين:المحزون 

المناست وين معاناتكق نضا في الوحدات: مما قن سيت لكم مشكلة في وريد 

احتياجات تجار التجزئة. لماذا لا نلتقي في منتصف المسافة. ونقول 7500 

وحدة؟ 

السيد متذهن: عيينا: توتؤقهيكون ذلك || حَتدَاء ؤلكرة هعاذا عق التتملم؟ إن 

الأمر كله "استغرق: الكثير من الوقت+ وإذا لم تستطيعوا 'تسليم الطلبية .يحلول 

الأسبوع المغبل, فلن يكون هناك معتى للصفقة كلها؛ لأنا لن:تستطيع تقل الوحذات 


إلى المتاجر في الموعد المحدد. 

السند مد وب يعات جنال ف للد يوم ف لا موق افده بنك دا 
الطلبية؟ 

السيد متذمر: يمكننا أن ننقلها عبر نظام المعالجة في المخازن في يوم ونصف. 
فإذا كانت ستعرض في المتاجر بحلول عطلة نهاية الأسبوع وتركنا يوما آخر 
للتسليم, فإن هذا يعني أننا سوف نحتاج إلى وجود الطلبية في المخازن بحلول ظهر 
الأربعاء القاذم:على: أقصى تقد ير 

السيد مندوب المبيعات: عل أن أتكلم مع مشرفي للتأكد أن هذا ممكن, 
ولكنني أعتقد أننا قادرون: على ذلك. أعلم. أنه .من المهم. أن .تتوافق. مع موعد 
التسليم الخاص بكمء ولكن إذا كان من الصعب علينا أن نفي بهذا الموعد الضيق, 
فيل ناك بدائل أعرى من الممكن + راستها؟ 

السعد حهتدمن: حشنا هل من الممكن .أن ستحيوا تنا الظالعة مناشوة مزه مها نكم 
إلى المتاجر؟ سوف يوفر هذا 0 ونصف اليوم. 

السيد مندوب المبيعات: هذه فكرة جيدة, ولكنها قد تثير بعض المشكلات التقنية, 
نظار] إلى أن متاجر نه ليست عدر به فى لاما ل ان اساي رده 
هذا الأمو: فإذا اخترنا أن تفضى .في هذا الطريق, فهل ستكونون قادرين على دفع 
تكلفة أعلى قليلا للوحدة؟ 

الشيد متذمر: ما مقدار الزيادة في رايك؟ 


السيد متذمر: فق العمكن أن ندفع خمسة سنتات 

البسيد حتدوب الجيد ها دعني أجر يعض الحتساباك أعتفة آنه4 ,ا فغافا تقيض 

السعن إلى سبعة شتات للوعدة:.مع تحفيض للتسليم إلى المتاجر المتفرؤة والتي 

ستأخد آلف وحذة أو أكثر: 

السيد متذمر: حسناء هذا مناسب. 

اليد هندوب: الفنيعات؛ رائع. -يخضوض الضعات: إذا تعاملنا«وفق الستارية 

الثاني: فسوف بيدأ بمحرد تسلم المتاجر للبضائع:.ودلك بذلا من ثارية.وضولها إلى 
مخاريكم لأننا تجاورنا هذا السيتاريف هل هذا يناف كم ؟ 

السيد متذمر: نعم أغتقد أن هذا مناسب. 

السيد مندوب المبيعات: رائع سيد متذمر» إنني أقدر ع جزءًا من 

وقتكمء» وكذلك رغبتكم في أن تسير الأمور بما يحقق 

السيد متذمر: أوه, هذا رائع. واعتذر عن خشونتي معك في بداية الكلام. :إن هناك 

الكثير من الضغوط هذا الأسبوع. 

السيد مندوب المبيعات: لا مشكلة على الإطلاق يا سيدي. إنني سعيد لأننا وصلنا 

إلى اتفاق مبدثي. سوف أؤكد هذه النقاط رسميا مع رؤسائي, واتصل بكم غدا 

صباحا. هل العاشرة صباحا تلائمكم؟ 

البفية متدطر؛ حشنا هذا مناست: 

لاحم اللهامل انال نان حلسه متاو هله 

لم يترك مندوب المبيعات السيد متذمر يرهبه, ولكنه استخدم عبارات ملطفة 

مجايدة لتكفيف حوة توس الفوقف» ودذل. المناقشة إلى امور محددة للتفاوض 


علتها 

تساءل موظف المبيعات عن النقاط الأساسية في الموقف؛ منطلقا من الحقائق 
بدلاً من المشاعرء مع التركيز على ضرورة التوصل إلى حل يرضي الطرفين. 

لم نتحل: أ من ظرفي النفاوض عن شئء دون مقابل: فكل: امتارانم متعة لاه 
طلب:امتياز في المقابل. 

أوضح موظطف المبيعات أنه سوف يحصل على موافقة رئيسه علق هذه المبادئ 
الجديدة, وحدد موعدا محددا للحوار مع العميل يتابع فيه الصفقة. 

إن كلا الطرفين كانت لديه الرغبة في الوصول إلى منتصف المسافة للوصول إلى 
خل فيه الكل'قائزء:ولم يظهر أي:من الطرفين ميلا إلئ التفاوض الإقضاتئيء وهو قا 
كان سيؤدي إلى تجميد قف. 


الجزء 2 


وعي المفاوضات: حيل 
كات شائعة 


يعتمد المفاوضون الماهرون غالبا على تقنيات مصممة للتلاعب بنظرائهم 
التفاوضيين وخداعهم, وذلك من خلال العبث بمشاعرهم. ومن الممكن أن 0 
هذه المناورات شكل عروض تنافسية, ومواعيد نهائية وهمية : وإنذارات, بما لا يترك 
إلا مساحة محدودة للتفاوض. وبينما لا بر ينصح باستخدام كل الحيل المذكورة في هذا 
الفصل للوصول إلى حل الكل فائز فيه, تمثل معرفتك كيفية إدراكها واكتشافها في 
أثناء التفاوض أفضل حيلة دفاعية في مواجهة الوقوع ضحية هذه الخدع. 


الفتى الطيب/الفتى الشرير 


غالا ها تكون أكثر عبلة من الممكن: إذراكها :واكتفافيا' في كسك الف الطيت) 
الت الس ينودو الكقيك الذي كاير فيد اناك من أغصاء الفريق نقيت بلعيات 
دورين متعا رضين تماما في محاولة للسيطرة ؛) على مشاعرك بتشويههما الحقيقة. 
إذا كان تكتيك الفتى الطيب/الفتى الشرير ناججحًّا. فإن ضحية هذه اللعبة الذهنية 
سحوف يكون بلا حيلة علن الإطلاق. 

التكتيك: التكتيك هو خطة أو إجراء يستخدم لتحقيق نتيجة مرجوة, والتكتيكات هي 
من أدوات التفاوض, وسوف تستخدمهاء, وكذلك سوف يستخدمها نظيرك 
التفاوضي. 

إخبارك علق تقديم اه 0 ل لتقديمها. 

وإليك“الكيفية الدي تعمل بها هذه التقنية. إن الفتى السرثن ,تفل المشاوض مين 
المحنوت. والذى تسم دوما ,باللا متطفية وا لتوتزر وا لعضيت. أما الفني الطيب فعلى 
العكس من ذلك فهو هادئ وخدوم, ويلعب دور صانع السلام, الذي يتدخل لكي 
يظلب من الفتئ الشرين أن يهدأ قلبلا: إن تكنيك الغدى الحلف الفقى لسري مص 
بحيث تشعر بأن الفتى الطيب في صفك, ويمكنه أن يفعل أي شيء لمساعدتك. 
بالتأكيد رايت هذا المشهد فى أحد الأفلام أو البزاقع التليفريوفة: والذي يقوم فيه 
الشرطي الشرير باستجواب المتهم بالقتل بأسلوب يغلب عليه الصراخ والتهديد 
والابترار .ثم يتدقع خار عا من. حجرة الاستحوات ليدخل 'الشورظي الطيب الذي 
يعامل المتهم كصديق بان يقدم له السجائر ويعافلة بلطف ويعده يأ يساعده على 
الخروج من أزمته هذه فقط إذا أخبره بمكان سلاح الجريمة أو مكان دفن الجثة. 
ووكالات. بيع النتباراتمن يبن الأماكن الأخرق التي ريما وابت هذا المسهة فعيا: 


فموظف المبيعات يلعب دور الفتى الطيب, بينما يلعب مديره _ الذي لا تراه 
مفطلقا نح دور الفتى الشوين الذى لآ تريد مث موظف. الفبيعات أن يقدم الك ايه 
امتيازات. ويظل موظف المبيعات يروح جيئة وذهابا بينك وبين مكتب مديره, ودائما 
قا باني لتخيرك. يانه قغل كل .ها توسعه لكن يحضل لك على :ما تزية: ولكن المذير 
يرفض الموافقة. 1 
فن المفاوضات» الى تواجةه لهذا الثناتي:: ستحاول؛ الفتئ الشترين أن: برسلف» 
وسيرفض كل عرض تقدمه, بل إنه قد يندفع خارجًا من الحجرة وقد استشاط غضبا. 
بعد ذلك, يدخل الفتى الطيب لإنقاذك ويجعلك تشعر بأنه في صفك. ولانه لين مث 
الصعب اكتشاف هذه التقنية,. سوف تكون قادرًا على مواجهتها على الفورء. وهناك 
مجموعة من الوسائل المتعددة التي يمكنك أن تفعل بها ذلك: 
اتتركهما بأنك من الآن فصاعدا تريد 3 تنفاوض مع الفتى الطيب 
ل اتبالهها من مدب وهها ندريان: علق ققدم الشعلة: موف 
يشعران بالإحراج, ال ا 01 فجأة. 
٠‏ جارهما. تظاهر بأن عباراتهما قد أرهبتك, ثم الغ المفاوضات ككل. بمجرد أن تبدأ 
في لملمة أوراقك, . سوف يطلبان منك أن تعود لبدء المفاوضات حقيقة. 
٠‏ تقمص شخصية الفتى الشرير . اخبرهما بأنك سوف تكون تشديد السعادة 
للموافقة على طلباتهماء ولكن لا بد لك من أن ترجع إلى مشرفك الذي لا يخرق 
القواعد أبدًا. لعا أن سه في العدية التي تتعامل: بها يخبثيونة. وفظاظة 
قل للقتى الطبب إنك تريد أن تتكلم معه على انقراد تعجر ان ضع دك .8 
الفتى الرتري وعدم تحليه بالمهنية. أخبوة بأنك سوف تاخذ ل راعة ورين 
ل 
تذكر أن تستخدم واحدة من هذه الوسائل بمجرد أ تدرك أنك تتعرض للخداع. إن 
التخلض من الفثى الشزير ينه الفرصة:أفام المفاوضات- الاستمرار والتقدة: 
تقنية الفزاعة 


#تمحوزاتفنيات الفراعة حول فكررة إشعان الظطرف التقاوضي الآخر يبان نيا الذيك 
تفين سلما هو اليس كذلك ف واقة الأمر. إن أي اعتيار ينم تقديمه خلال العطلية 
التفاوضية يتم تقديمه باسلوت يجعله يبدو كان من يقدمه يتنازل عن شيء شديد 
الأهمية بالنسبة له, حي أن ل بكرن ال ره اتوي لذلك؛ يعمل المفاوضو 
الذين. تبعون. .هذا الأسلوب: على: إقناع تظراتهم التفاوضيين بأن. الامتباز ال 
يقدمونه شديد الأهمية 

لتغل إنه خلال عملية التعاوض كول نع منزلة بريه 'المشترق أن يععلك تدخل 
الغسالة ذات المجفف ضمن الصفقة, ولأنك كنت بالفعل تخطط ع غسالة 


عاض اللاو والتأمل. دعه يعتقد أن هذا رار صن لل الذلك يمكتك 
سوف تدعك العسنالةوالمحمك:ضمن. الصفنق اذا ما ولق _المتقترى 0 
إضلاح البلاظات المتكسرة:فى:دوزة العياه؛ بل إنك قد تجاول أن تدمج العدية من 
الامتيازات معا: بحيثك تطلتث من المشتزى. أن بقوم: بإضلاع البلاظات وتغيير حال 
المنشفة المعلق على الحائط. 

الدمج: الدمج وسيلة ماهرة لدفع الطرف الآخر من العملية التفاوضية لتقديم 
امتيازين أو أكثر سرة واحدة من خلال دمع الأمتيازات التي تريدها وتقدمها في إطار 

تياز واحد بحيث تبدو مرت ة بعضها ببعض بد ون إمكانية لو 

ومن بين الأمثلة الأخرى علي تكتيك الفزاعة أن تترك الطرف الأخر يبذل الجهد أولا, 
وهو ما يتيح لك أن تلقي الأسئلة التي تكشف حاجاته وهمومه, وتجعلك في موقع 
يتيبح لك استخدام تقنية الفزاعة معهم. ومن بين المنجيات الأخرى أن تجعل الطرف 
التفاوضي الآخر يشعر بالذنب عن الخداع, وذلك بالتعليق على الكيفية التي تتطلع 
بها إلى بناء علاقة إيجابية مع شركته وتتوقع ان تكون جزءا من النمو الذي ستحققه 
شركتاكما. وأيضا؛ اتركه يعرف أن هناك فرصا أمام. شركتيكما لتعملا معا مرة أخرق 
في المستقبل. بعد سماع هذه التعبيرات. سوف تقل احتمالات استخدام الطرف 
الآخر تكتيك الفزاعة, لأنه لا يريد أن يخاطر بتدمير الثقة التي تتقاسمانهاء وبالتالي 
ندذمير |امكاتية القيام بالمزند من الأعمال معا. 


عرض «المرة الواحدة» 


هل تذكن فل الوقكه والجوح اللذين أفتكهما فى تحصن سك لهذة العفاوضاك؟ 
حسناء لا تدع كل ذلك يذهب سدى, الخصد إلى الكنا المحادع «اقبله بالكامل أو 
ارفضه», والذي يجعل كل الجهود التي بذلتها تذهب أدراج الرياح. هذه حيلة شائعة 
تحور تلك موعويان جالع ددرا كدر جر لصحا قد وك علي كا نمام لدي 
رد باط ل ود فصل :ا كنا كن العو نقد لقي لتشردن اننا اطاط قاف 
فعماية التفكين تسرع إلى وررجة لا تقيح الفغرصه للتفكير في كل الأمور تعمق عندما 
ا 1 المفاوضين انطلاقا من تقنية «عرض المرة الواحدة», فإن هذا 
يعني أنه يحاول أن يأخذك على حين غرة, والأرجح أنه يغشك. فمثلا إذا قال لك إن 
أمامك ساعتين ‏ ققط لاتخاد قرار . فإنه لا بعطي لك الوقت الملائم للقيام بالمزيد 

من البحوث, أو استشارة فريكك, أو الموازنة بين مميزات ت الموقف وعيوبه. كذلك 
لم سبحا القر ضيه تلفي عليه الاستله العيمة أو لكت فينم اخدافاك وما صدك: 
الغش: إذا كنع يمن محقرفي لعب الورق؛ من المرجع أن تعرزفه هذا التعيين أن 
تغش. أخدا يعني أن تضللة من خلال اظهان القوة أو الثقه بالنفس. إذا أخريت بحوتك 
على نظبرك التفاوضي: فإنه تبقي أن تكون: قاذرا على إدراك. استخدامهم مثل هذا 
التكتيك معك عندما يفعلون ذلك فعلاً, أو عندما يشكون في أنهم يفعلون ذلك. 
عندما يبدا الظرف: الآخر في استخدام هذا التكتيك في التفاوض: تجاهله, استطن فئ 


الحديث عن القضايا التي ظهرت, أو ابدأ في الحديث عن قضايا أخرى, وتذكر أنه 
يحاول أن يرهبك. أظهر له أنه لا يمكن التلاعب بك بهذه الطريقة من خلال رفض 
الاستجابة لطلبه | 
في بعض الحالات, بستسا زع كلام الطرف الآخر بشكل سريع للغاية, ٠‏ وقد ذا 
الحديث بسرعة مستخدمًا عبارات قصيرة خشنة لتاكيد وجهة نظره بشكل اعمق. لا 
تترّك تفسك للاستتساد: واعمل على إبطاء إيقاعة؛ وألق الأسئلة: والأهم: ألا تمكتة 
من إخبارك على إنجاز صفقة هاء إذا لم تكن مستعدا لها. 
وفي بعض الأوقات عندما يكون الطرف الآخر واقعا بالفعل تحت ضغط الوقت, 
حاول أن تحصل على تمديد للموعد النهائي. وسواء كان ذلك ليوم أو أسبوع 
إضافي, فإن أي وقفت إضافي سوف يمنحك الفرصة لأن تزن البدائل: ٠‏ وتعيد فحص 
أهدافك لترى ما إذا كان بالإمكان تحقيقها. 
إذا تم تجاهل طلباتك للحصول على مزيد من الوقت, فدع الطرف الآخر يدرك 
همومك ومخاوفك, وحاول أن تطور حلولا محددة تساعدك على التخلص من 
الحاجة إلى موعد نهائي. وعند تلك النقطة في المناقشة, إذا لاط الآخر 
ل عسي ددا 


تأخير | للعبة 


يمثل تكتيك التأخير الحيلة المعاكسة للمواعيد النهائية. ويستخدم المفاوضون 
تكتيكات التأخير في عدد مِن الأشكال: لتجميد المفاوضات, أو لاختبار مدى تعجلك, 
أو لتهذتتك مؤفيا'لا باش بان تعظئ الطرقف الأخر تبعص الوقت لاسبيعات كل شنء, 
بحيث يشعر بالارتياح لمر ات الي على ونك الحادا ولكن ضع حدودا. لا تجعله 
ينل أفضلية ة عليك. 

التأخير: أن تؤخر شيئا يعني أن تتسبب في إبطائه أو توقفه. إن التأخيرات غالبا ما 
تستخدم كإستراتيجية لتجميد المفاوضات أو لكسب المزيد من الوقت أكثر مما هو 
مطلوب بالفعل. وبينما يمثل هذا تكتيكا شائعا ليس من الضروري أن يؤذي الطرف 
الأخر فانة من الممكن ان يخرج كن السيظرة: 


تجميد المفاوضات 


تجميد المفاوضات يعني إيصالها لمرحلة توقف. فبتشبث الطرف الآخر بمكانه. فإن 
هذا يشير إلى أنه قرر ألا يتقدم للأمام, لأن طلباتك غير مقبولة. بشكل عام, . سوف 
تبدأ التفكير في الامتيازات التي يمكنك أن تقدمهاء لكي تستمر المفاوضات. لكِن 
قبل ان تبداأ التفكير في مدى معرفة إمكانيتك أن تصبح أكثر مرونة قليلاء اسأل 
نظطيرك التفاوضي بشكل ضريخ عما براة:حفيولا تعرف بالتحديد على العنصر الذي 
يحول بيته وبين استثياف المفاوضات: وعاول أن:تحل الفتشيكلة قبل أن تعظية أى 


اختبار مدى التعجل 


من الضروري أن تكون دقيقا في الكيفية التي تتعامل بها مع استخدام الطرف الآخر 
التاخير, ل سا سر ار ل وهو أن 

أحيانا لا يكون لديك الخيار إلا الاستعراد فى اللعب. وعتوما تتسهر 'في اللعب, 
سوف تبدو فعلا مثل الآتي. يطلب الطرف الآخر التأجيل, فتوافق, ثم لا يحدث أي 
شيء. لا مكالمات, ولا رسائل بريد إلكتروني, ولا اتصالات من أي نوع. فإذا بادرت 
أنت بالاتصال, ولنقل في اليوم التالي. فسوف يدرك الطرف الآخر أنه لا بدائل 
أماعك: واث لذيه البذ العليا فى الافز: وبالتالي :تستطيع الحصول على العزيد من 
الامتيازات منك. 
لذلك رغم الصعوبة التي يبدو عليها الانتظار. يتعين عليك انتظار الطرف الآخر 
وتركة يأتي: إليك. وأيضا فإن الأمر الأكثر صعوبة هو أن تحدد الوقت الذي ينبغي أن 
تنطرة حدى تحصل علي إجابة: فبينما لا تريد أن تظهر بمظهر المتلهفٍ على إبرام 
الاتفاق, فإنك لا تريد أيضا أن تمضي الكثير من الأيام في الانتظار دون أن تسمع منه 
كلمة واحدة. 
إذا شعرت بالاطمئنان للبدائل الأخرى المتوافرة لديك, فاتصل به بعد عدة أيام, 
ودعه يعلم أنك لست سعيدا بعدم الاتصال بك. حفزه على أن يمنحك قرارا بأن 
تعظية موعة|انهاناء نحنث تفول'له إن التفاوض تستوقت نات كل الصفقابة: إذا 
لم يعطك.ردا بحلول وقت معين: 


لقد سمعنا كلنا هذه العبارة من قبل! إنها عنوان أحد الأفلام الأمريكية وهو 
لنه2 ع1 «ذ 15 عاععط0) عط1. في مكان ما من قارة لم 26 بعد, 
يوجدصندوق بريد متكم بالشيكات: التى أزرشلت لغخظافئ'العنوات المكتوت عليها 


م 


إن العبارة ثلائية الكلمات صيغت لكي تعطي الإنسان الموجود على الجانب الآخر 


مرح الهاتف إاحساسا زاتفا ,الامان- وسمتخدم المفاوضن تكمك التاخيز لكي 
خط عاك ولكن لكي يزيح لصحا من دوي تافل لشدرى بعص الوقت للوفاء 
بالتزاماته. 


أحيانا يكون النظام بطيئا (يتم التعامل مع الشيكات في أماكن كثيرة, وبالتالي 
تستغرق وقتا حتى يتم إصدارها). ولا يملك أحد حيلة إزاء ذلك. فإذا مررت بذلك مرة 
بعد أخرى مع الشركة نفسهاء فدعهم يعلموا أنك لست خصهمًا ضعيفًاء وذلك بتحديد 
شيء ما يمكنك أن تسترده منهم (التقرير الذي وعدت به, أو التسليم المبكر الذي 
فإذا باهر ضنةون ردك علق خلوة وله نضا فك الحظ الحس لآن قش لين 
القارة المفقودة). فتصرف! قم بزيارة الطرف الآخر أو الشركة التي كنت تجري 
الأحيان يكون من الضروري اتخاذ إجراء قانوني, ولكن ل 
الأمور بحيث لا تصل إلى هذه المرحلة. 


عنصر المفاجأة 


وهناك أيضا أسلوب آخر قد يحاول به نظيركٍ الفنا فضي أن بكوك نه على كيد 
غرة. وهو أن يخطط لما قد يبدو لك انجرا كَا غير متوقع في المفاوضات. ففي 
لحظة, يقد م معلومة جديدة أو يبدي سلوكا جديدًا يأمل في أن يولد لديك رد فعل 
انفعاليا شاك ثلائة أسباب لذلك: 
إلى 3 رك مل م 0 0 حاط فإذا 
التقطت مضربك ورددت الضربة بنوبة غضب ممائلة, فربما يستغرق الأمر وقتا قبل 
أن تعودا إلى مناقشة القضايا التي كنتما تناقشانها. 
السيب الناني هو أنه :يتوقة أن تفعد تواونك في المفاوضات: تمجرة أن ياخدك بعتة: 
وآن تمتحة: ود قعل انفعالباءفإذا إرددت بقضت مثلاء:ففد تقول سينا من الممكن أن 
يستخدمه ضدك فيما بعد, دما حاول ان لير أن خض دان صسصفة أن أن يرود 
على واحدة من رؤاه. 
وأخيراء يحاول نظيرك التفاوضي بهذا الأسلوب أن يدفعك إلى انفجار انفعالي سلبي 
أنه بأمل فى إمكانية أن شتارل عن شيء لم نكن درغي في الستابق أن تقار ليه" 
فمثلا. إذا كان رد فعلك صدمة أو خوقًاء تزداد احتمالية أن توافق على طلب كان 
يكافح من أجل دفعك للموافقة عليه. 
ولحسين الحظ: فإن هناك أكثز من طريقة لمنواجية اليعحفاك التي تتتهدف نوازتك 
الانفعالي: 
٠لا‏ تبد رد فعل. لأن هذا بالضبط ما يأمل الطرف الآخر في أن تفعله, لا تعطه 
الغرصةه لان ننظلي حيلته عليك. ابق هاذنا وأظهر صمتوى احثرافبتك: 
# عد راحة: امتح تفدلك وفنا لكي شع للمعلومات الجديدة أن ستف في وعدانك 
أو أن تهدأ حرارتها في نفسك. 
٠‏ اطلب تفاصيل. حاول أن تعرف أكبر قدر ممكن عن المعلومات الجديدة التي 
قالها لك الطرف الآخر, وحدد ما إذا كانت شيئا يستحق فعلا القلق بشأنه. 
٠‏ اظلبي المساعدة. إذاقدم الطرف الآخر معلومات خديدة فى أتاء التنقاوضات 
ولم تكن تسعد | للنها مل فعا :قزو ا ضل مع مريقك لمقافيسة كيفة الفاقل مع هذه 
المعلومات الجديدة. 
أحيانا تكون هناك -مفاجأة :ؤفق أن أحد أعضاء القريق التفاوضي المتاكس: وعادة ها 
تكون المشوف» .لم يتمكن من حضون الاجتضاعات. .وبالتالق نرسك شخصا اخ لبعل 
محله. لذاء يحاول هذا الشخص أن يرهقك بأن يطلب منك أن تسرع من وتيرة 
المفاوضات, وكذلك أن تحيت عن أسئلته حول السبب وراء عدم مرونتك في 
موضوع: معين” :خلال المفاوطات. - ومن خلال كران «تظيرك. 'التفاوضي. ذكر 
المعلومات الجديدة موه اعد . أخرق: فى «فحاولة لاستفزازك, يأمل أن يستنزف 
طافتك تحينك يحضل. متك “علي الامنيازات:الثى يظليها دون الدخول فوة احرف فن 
مكراعات مكلة. 


امتيازات وهمية 


الامتياز الوهمي هو شيء يبدو مثل ذلك: يحاول الطرف الآخر أن يدفعك إلى 
الاعتقاد أنه يقدم عرضًا خاضًا لك. فمثلاء لنقل إنك دخلت أحد المتاجر ورحت تتطلع 
إلى تسترة فاخرة رايتها فى .واجهة الغرض: فتقترت فنك البائعة وتقول: «تمن .هذه 
السترة 75 دولارًاء ولكن من أجلك يصبح 65 دولاتًا». إنها تريد أن تجعلك تظن أنها 
فذقت لك عرض العرن يشان السترة , فتبتسم أنت بأدب وتعود إلى السترة وتنظر 
إلى الجيوث والأررانء قبل أن تقول البائعة فجأة: «حشناء يبدو انك فغلا مهتم بهذه 
السترة, لذلك سوف أبيعك إياها مقابل 55 دولارا». تخفيض آخر؟! الآن. أصبحت 
مهما بالقعل!:فتبدا في .فحص الألياف. المضتوعة منها السترة: وتعليّمات الغسيل, 
وغير ذلكء بينما تقوم البائعة بتخفيض المبلغ بقيمة 10 دولارات ف خرف ولذلك, 
انطلاقا من شعورك بأنك وقعت على صفقة رائعة, ٠‏ فسوف تدقع ثمن السترة: 
وتنطلق خارج المتجر شاعرًا بالرضا. وبعد 5 دقائق, يدخل عميل آخر إلى 0 
فتقول له البائعة: «ثمن هذه السترة 85 دولارا. ولكن من أجلك يصبح 75 دولارا». 
وفي كلا المثالين, تضع البائعة سعرا في ذهنها طيلة الوقت, وعن طريق المبالغة 
في السعر ثم تقديم بعض الامتيازات, تجعلك البائعة تشعر بأنك حصلت على صفقة 
رائعة 
المبالغة: المبالغة هي أن تقدم شيئا بشكل لا يتلاءم مع قيمته الحقيقية, وهو ما 
الزيادة أو النقصان. فإذا ما بدا شيء جيدا 3 نهنا) تشكل ,مفرظ: فهذا 
بعتي انك أمام مبالغة. 
عتدما تواجه موقفا ريثم قية فتك امعازا في رذابة المغاوضات» تتعين غليك أن تيه 
إلى عدة نقاط قبل أن تأخذ القرار . هل يطلب البائع شيئا في المقابل؟ إذا لم يكن 
يطلب, فإن هناك احتمالا كبيرا ألا مكون هذا الاميار حقيقيا. هل تم بالفعل تخفيض 
مبلغ كبير من المال؟ أم أن البائع يسير في إطار مدى سعري معين يحقق له 
في كل الأحوال؟ فإذا انتقل البائع إلى مدى سعريء فإن هناك احتمالا كبيرا ألا 
يحض السعر افليمن هذا المدى: 


الإضافات والقضم 


هذان التكتيكان لهما أهمية أكبر مما قد يوحي به اسماهماء وعندما يتم استخدامهما 
خلال التكتيكين طلبا بسيطا. فاذا لم تكن مسقظاء فإن سوء الفهم .قد يكلقك تقدية 
امنيا أكير مما تعتقد, 

الإضاقة عبارة عن. اضثان بسشنظ بيظلية المقاوض:.ونضيفة إلى مان أكون بقنه 
نوقش بالفعل. فمثلا: «سوف اشترى منتجك, إذا قدمت لي ضمانا مجانيا لمدة 
عام». فإذا لم تكن قد فكرت من قبل في ان انقدم هذ الضهان فلا تشعر بأي نوع 
دن اليد لان تقدمه الآن. 0 عليك ألا تشعر كأنك م 5 
هذا الامتياز. قبل أن تمنحه للطرف الا 

العم 1 ل اط 00 الوك بفقمة أحذ المفاوطين نان سطللت 
«شيئا أخيرا»بعد أن تكونا قد وصلتما بالفعل لاتفاق يرضي الطرفين. إن هذا النوع 


ف المفاوضين تاورااها برضى غترن الأتفاقالذ ثم التوضل اليد وذاتما نا يطلب 
افيارا آخر: وثانتاء:ونالناء.وعادة ها يشستخدم ,هذا المفاوض اعذاراءمثل «نضيت أن 
أظلبه من قبل»: أو «خطرز ببالي شيء فجأة» ويطلب إجراء تعديل أو اثنين. 
الطريقة الوحيدة لإيقاف هذين التكتيكين منذ بدانتهما أن تواجههما بشكل مباشر. 
فإذا لاحظت أن المفاوض يطلب دائما امتيازات إضافية, خاصة بعد كل شيء يتم 
الاتفاق عليه. فا سأله ببساطة عما إذا كان سعيد| بالاتفاق الذي تم التوصل إليه 
وذلك بمجرد إتمام الاتفاق مباشرة. فإذا أجابك بنعم, فأخبره نأك ستعر أن ف تم 
التوضل' إلله. تسوية: غادلةة وبالتالي لا توجد حاجة لإجراء أية تعديلات. عادة ما 
يتراجع الطرف الآخر عند هذه النقطة, لأنه سوف يشعر بأنه أطلق طلقته الأخير 
ونانة من العممكن الا بحضل على الامتناك من الأضل: كن إذا لم يتراجع, سال 
عها ]ذا كان إحكانك أنك احا أن تجرد كص التعد لات 


الكلمات المحورية في هذا الفصل 


٠‏ التكتياء 
٠الدمج‏ 
٠الفيش‏ 
٠‏ التأخير 

٠‏ الامتياز الوهمي 
٠المبالغة‏ 
٠‏ الإضافة 
| 5 
العبارات الرئيسية في هذا الفصل 


٠دع‏ الطرف الآخر يعرف ما أنت مهتم به. 
٠‏ ضع حدا. 

4لا نيد أحورزة فعل: 

٠‏ خذ فترة راحة. 

*.اطلب: المزيد من التفاضيل: 

٠‏ اطلب المساعدة. 


دراسة حالة ‏ حيل وفخاخ وتكتيكات 


لتقل إنف :ضافسن التوصل إلى اتفاق مع »قوزد جدئذ. وقئ هذا الشناف: احتمعت مه 
اثثين من موظفي المبيعات في إحدى الشركات لبحث الاتفاق, وهما السيد صاحب 
الأسلوب الفظ والسيد ذكن. من العمكن أن بتسير النقانش كما يلي" 

السيد صاحت المشتروع الصغير: شكرا غلى إناخيك لي الوفت لمناقشتك. إننا 
مهتفون بالخدماة التى ربعي على نير كتكم تقد يمهان وافل فى التقضان الف اقفاق 


معك. 

السيد صاحب الأسلوب الفظ: لنبدأ التعابين: ليس لد الكثير من الوقت, لأن 
لذن اجتماعين هذا المساء مع تند كتين أ خريين 

السيد صاحب المشروع الصغير: بالتأكيد. كما تعلم, نحن نبحث عن مورد يمكن 
أن يزودنا بخمسة آلاف وحدة ياء تزيد إلي ثمانية آلاف وحدة شهريا في أبريل, 
عندما يتم افتتاح متاجرنا الأربعة الأخرى ويبدأ العمل بها. , بعبارات ت أخرى, إننا نتطلع 
إلى الحصول سنويا على.. 57 
السيد صاحب الأسلوب الفظ: 84 ألف وحدة سنويا. : عه اقلم ذلكء فانا أجيد 
الحساب. لنبدأ في النقاش انطلاقا من هذه النقطة. 

السيد ذكي: حسناء دعونا لا نفقد صبرناء سيدي صاحب الأسلوب الفظ. إنني أعلم 
أن السيد صاحب المشروع الصغير قد استعد جيدا لهذا الاجتماع. 

السيد صاحب الأسلوب الفظ: فقط لنبداً, جيد. لد5ّ الكثير من المشاغل. إن 
4 ألف وجدة في المتناول, ولكن علينا أن نضع شرطا جديدا عندما تزيد من حجم 
طلبيتك, وأقل رقم من الممكن أن توافق عليه هو 15 ستنا للوجدة: 

السيد صاحب المشروع الصغير: ماذا؟ ولكن الرقم الذي حصلت عليه.. 

السيد صاحب الأسلوب الفظ: هذا هو الرقم الذي في استطاعتنا ا اقبله 
بالكامل أو ارفضه. 

السيد ذكي: السيد صاحب الأسلوب الفظء لماذا لا تذهب للحاق باجتماعاتك 
الأخرى؟ سوف أدير أنا الأمور هنا بدلا منك. 

السيد صاحب الاأسلوب الفظ: جحمناء ولكق "نكر بها "قلف عرسا لكل وخدة: 
هذا هو الحد الأدنى (يغادر المكان). 

السيد ذكي: السيد صاحب المشروع الصغيرء أود أن أعتذر عن توجه السيد 
صاحب الأسلوب الفظء لكنه واقع تحت الكثير من الضغوط الآن, وإنني متأكد من 
أنه لم يَقَصد ذلك. 

السيد صاحب المشروع الصغير: تسكقي ار أقدر وقوعه تحت ضغط, ولكن لم 
يكن هناك داع على الإطلاق للتعامل بهذه الطريقة. بكل صراحة, إذا كانت هذه هي 
الطريقة التي سيتعامل بها معي, فلا أضمن أن أعقد الصفقات معكم. 

السيد ذكي: حسناء إنني متأكد من قدرتنا أنت وأنا على إنجاز شيء ما. والآن, ما 
شعر الوحدة الذى تراه مناشيا؟ 

السيد صاحب المشروع الصغير: ما كنت أذ فيه هو... 

السيد ذكي: 5 لمقاطعتك, ولكنني أريد أن 02 عرض السيد 
صاحب الأسلوب الفظ ب 15 سنتا مرتفع قليلا. أدرك أنه يريد أن يبقي السعر عند 
هذا المستوى, ولكن بيذي وبينك أعتقد أنه بالإمكان أن نخفض السقف قليلا,ء وذلك 
لأننا حريصون جدا على التعامل معكم. 

السيد صاحب المشروع الصغير: ما الرقم الذي ترى أنه من الممكن الأتفاق 
عليه؟ 

السيد ذكي: حسناء لا أستطيع أن أعدك بأي شيء حتي أتحدث مع السيد صاحب 
الأسلوب الفظ ‏ ولقد رايت اسلوبه ‏ ولكنني اعتقد انه بإمكاننا ان نصل إلى 11 
سنتا. قد يتطلب الامر بعض النقاش من جانبي, ولكنني أعتقد أنه: يمكن' أن أكشنب 


موافقته على هذا السعرء إذا تحدثت معه في الوقت المناسب. 

السيد صاحب المشروع الصغير: حسناء يبدو هذا منطقياء ولكن دعني أخبرك 
بمخاوفي. إن المدير المالي شديد التعنت 00 يتعلق الأمر بالأرقام, ولقد سبق 
أن قال إن السعر المثالي لنا هو 8 سنتات 

السيد ذكي: هذا سعر شديد الانخفاض, ولاإعر مجه إذاكان لكان مياد 
السيد صاحب المشروع الصغير: اتفهم ذلك. حسناء. افهم ذلك. شكرا جزيلا 
على وقتك. 

السيد ذكي: انتظر قليلا. دعني أحسب بعض الأرقام هنا. إنني أعتقد ببعض الإبداع 
لم ام ال الل ب هل بهذا ربا ا 

منشيكلة معنا ا ل ا ا لإقناعنا, اد 
سيوافق. 

السيد ذكي: إنني أقدر ذلك. والآن, هل يمكننا أن نناقش مواعيد التسليم؟ 
السيد صاحب المشروع الصغير: بالتأكيد. إنه يتطلب 10 أيام تقريبا لكي تصل 
الوحدات إلى مخازنناء ويتم شحنها إلى منافذ البيع. لذلك. نحن في حاجة إلى أول 
شحنة من الطلبية في الاول من ديسمبرء بحيث يتم تخزينها في 11 ديسمبر. 
السيد ذكي: هذا مناسب بشكل عام ولكن لأن هذا سياتى وسط عطلات تهاية 
العام. سوف تزيد كالب السحن إلى الف لاي 

السيد صاحب المشروع الصغير: هذا أعلى كتين من العروطن المُقذفة لنا'عن 
موردينا الآخرين. هل يمكننا أن نخفض ذلك قليلا؟ 

السيد ذكي: لا يتمكننا أن تخفضة: ولكن بالتأكيد يمكنني أن أقدم شيئا إضافيا مثل 
أننا نستطيع أن نمد فترة الضمان على الشحنة الأولى لأسبوع إضافي. 

السيد صاحب المشروع الصغير: هذا كرم منكم, ولكنتى أفهم "اشر كتكم 
دوما تمدد فترة الضمان على الشحنة الأولى؛ حيث إن هذا ما فعلتموه مع عملائكم 
الآخرين. لذلك, يبدو الأمر لي كأنكم لا تقدموا لنا أى. عرض جديد فعلا. 

السيد ذكي: ماذا ترى إذن؟ 

السيد صاحب المشروع الصغير: ماذا عن تمديد الضمان للشحنات الموردة 
في أول 3 أشهر؟ 

السيد ذكي: لنقل أول شهرين. بذلك, أعتقد أننا توصلنا إلى اتفاق 

السيد صاحب الأسلوب الفظ (يدخل مجددا): حسناء لنعد إلى العمل. السيد 
صاحب المشروع الصغير, ا ل وانتهينا إلى أن الوحدات 
التى تريةفا تحي انيم ريظها يختوط هرهم 

السيد صاحب المشروع الصغير: ماذا ا 

السيد صاحب الأسلوب الفظ: اك أنه إذا أرقف أن تأخذ طلبية الوحدات, 
فعليك أن تقبل طلبية خيوط ربظها معها. 

السيد صاحب المشروع الصغير: هذه أولاهرة اشيفع فيه :هذا الأهن: 

السيد صاحب الأسلوب الفظ: انظرء. لقد تعبت من الحديث عن هذه الصفقة. 
إذا أخذت طلبية الوحدات, . فسوف تأخذ معها ظلبية الحيوظ: حسنا؟ إما أن توافق 


أفدأن ترقض: 


السيد صاحب المشروع الصغير (بعد برهة): السيد صاحب الأسلوب الفظ, 
السيد ذكي, أعتقد أن أفضل شيء يمكننا القيام به هو أن نأخذ فترة راحة. لنتوقف 
ا حتى أجري بعض المكالمات الهاتفية مع موظفئتً, وبعد ذلك يمكننا الاجتماع 
ثانية. وعلى ضوء هذه المعلومات الجديدة, سوف نرى على أبة أ فين يمكننا 
مواصلة إنجاز الصفقة. 

أشماء يجب ملاحظ ها : 

1. السيد صاحب الأسلوب الفظ والسيد ذكي يلعبان تكتيك الشرطي الطيب/ 
الشرطي الشرير الكلاسيكي مع السيد صاحب المشروع الصغير. من الممكن جدا 
امكو كد اتنم على كل رلك فبلو رحني أن يدكل السيو صاحب المشووة الصدر 


2. لقد 2 السيد صاحب المشروع الصغير بمهارة الوقوع في هذا الفخ, إذا واجه 
هذا الأسلوب بتكتيكين, أولهما أنه اخترع شرطيه الشرير (المدير المالي الكزية)؛ 
وثانيهما أنه هدد بوقف التفاوض, مما أعاد السيد ذكي بسرعة مرة أخرى إلى مائدة 
التفاوض. 

3. كل طرف قدم ا ولكن السيد ذكي حاول أن يقدم امتيازا وهميا - 

امتيازر زكان سيقدمه في كل الأحوال - وهو تمديد فترة الضمان, ان الس ساح 
اشرق السعين بيهه إلى انه يقهم رلك وأعاد الأمور إلى نصابها مرة أخرى: 

“. يحاول السيد صاحب الأسلوب الفظ أن يخرج السيد صاحب المشروع الصغير عن 
هدوئه من خلال مقاطعة المفاوضات وإحداث تغيير مفاجئ: الإضافة الخاصة 0 
خيوط ربط الوحدات؛ لكن السيد صاحب المشروع الصفس لم يصدر أي رد فعل 
انفعالي,. وبدلا من ذلك طلب بعض الوقت لكي يهدأ الجميع. و أن يعاودوا 
0 سيكون في حالة أفضل للتفاوض مستندا إلى العقل لا إلى الحدس 
و ت. 


الفصل 5 


تعتمد قوة المساومة على عدد لا ينتهي من المكونات والعوامل, تعمل كلها معا 
لإحداث الأفضلية التي سوف تستخدمها خلال عملية التفاوض» ومن مين ا أكثر 
المفا هق الخاطئة شيوعا عن قوة المساومة هو أن هناك طرفا تفاوضيا يتمتع بها 
بقدر أكبر من الطرف الآخر, فالحقيقة هي أن كلا الطرفين بهما نقاط قوة وضعف 
ينبغي أن يقر بها الطرفان, ويستخدماها بما يحقق لهما ميزة تؤدي إلى حلول تفيد 
كل أطراف العملية التفاوضية. 


عندما تكون الطرف الأضعف 


لتقل اث الظوفة الأعن تمت بتسمعة: هرف :وكين :عزوت في المحال: الذف 
تتفاوضان فيه2 ويتحلى بمهارات تفاوض متميزة ويسانده فر, فريق متميز من ذوي 
الكفاءة: بينما لا تتمتع أنت بأي من هذه المميزات. سيجعلك هذا الأمر الطرف 
الأضعف في المفاوضات. حقا لا يزال بإمكانك أن تؤدي بشكل جيد, قلكن يتفي 
ا تقوم بالكثير من البحوث, وتخصص الكثير من الوقت والعزيمة للعملية 
الخارف الأصضحف: الطرف الأضعف هو شخص أو فريق به نقائص, وبالتالي من 
المتوقع أن يخسر منافسة أو صراعاء ولكن تذكن أنه بينما الفرض كلها تضب: في 
صالح الطرف الآخرء فإن هذا لا يعني أن الطرف الأضعف لا يمكنه أن يحقق الفوز. 
لاشترك تفسيك. فريقة للرهية فست كل هده المميزات. التي يتحلى بها الطارف 
الآخر. استخدم هذا الكتاب لتقوية نفسك وتمكينها, حيث ستبدأ في الثقة بنفسك 
وقدراتك, وفي النظر إلى الطرف الآخر باعتباره أقل تهديدا لك من السابق. إن 
هدفك هو أن تدخل المفاوضات كما لو كان من غير الممكن أن تفشل. 
أعغط تفشك رَحُم المفاوض الور دن خلال نتحد موار انك القفاءه والعمل باجتهاد 
على بناء ثقتك بنفسك. 

وعندما تكون في مرحلة الإعداد من المفاوضات, عليك أن تدرك المجال الذي 
يمكنك أن تتمتع فيه بأفضلية على الطرف الآخر. ادرس القدرة التنافسية لنظيرك 
التفاوضي من خلال البحث عن وسائل من شأنها أن تلحق به خسائر وتساعده في 
الوقت نفسه. فإذا كان أي من الامتيازات التي حصلت عليها من الممكن أن يؤثر 
إيجابًا على قدرته التنافسية, فإن هذا يمثل ميزة إضافية لك. صغ خطة بشأن كيف 
يمكنك أن تستغل هذا الامتياز باعتباره مصدر قوة لك, وما الأشياء التي يمكنك أن 


سارل عنها في حقابلةتروما ]ذا كات نظيواك التفاوضيى. يمكنة اندرؤاصل التفاوض 

يدون هذا الأمنياز أم يساوم غلية. مقابل بديل :من بدائله التقاوضية الأخرئ.. ذإذا 

الشحين الوحيد القادر على منح نظيرك التغاوضي ما يريد. فإنك بذلك تتمتع 
كيفية تحقيق المزيد من الأفضليات 


فن الممكن: أن تسمتتكخدذم التوفيتات والمواغيد النهائية التي تاقنتفاها في الفضل 2 
دسلحتك إذا كان الظرف ال مر يعمل نج قي التدشيةة رضفتوا الث تدر كته افق 
ظل وجوة عقد لتورية بضائع أو خدمات فئ.موعهد وتوقية محدوين. إذا كان لديك 
امتياز يؤثر إيجايًا على الموعد النهائي للطرف الآخر, فسيكون عرضك شديد 
الجاذبية. 
وبالمئلء 'خاول: ان :قوقع اكتن الملفات التي رهم برها تظبراك الثها وى ومن بين 
نناظ الاتظازى الما للق ف على هده العلفات أن تلق من الأمدر الخد قرت 
في كل الصفقات: 
٠المال‏ 
٠‏ الربحية 
٠‏ السمعة 
٠المكسب‏ 
٠الخسارة‏ 
ابحث عن الامتيازات التي تندرج تحت هذه الفئات, واستخدمها لمقاربة أكثر أهداف 
الطرف الآخر الحاخا:بالنسية. له :وكذلك. لمقارية:أزوات لتحقيقها. فإذا استشعرت 
أنه يستغل موقفك كظرق ضعيك كميزة: فذكره بأنك تغئ جيدا الميزة الثق تتمتة 
بها فق خلال تركين انثياهة: على الكيفية الني بثلاءم بها عترضك مع التفاظ المذكورة 
اعلاه. 


أحيانا يتسم الطرف الآخر بالثقة الزائدة ويعتقد أنه ما دمت أنت الطرف الأضعف, 
فإنه ينتعي أن سازل عن الامتيارات النى تقدمها له..فإذا هررت بهذا القوقى, 
فَأَوْضْحَ جيدا انك لن تنهي الصفقة باتفاق لا يرضيك, ولا كمسجلم مهما كانت درجة 
سحاقة التعامل: قبع نظيرك التفاوضي::وهي السحافة التي قد تمنل فى:استخدام 
الحالة الرافنة كعدن للفطاظة: أو توحية الإهانات: او التضلي» أو قاد الضين” فاذا 
التسامت: قسبوف. تؤكد. اقتراضاته. يشان ضعفك» وسوف: تنهار الحفاوضات كلها 
عند هذه النقطة. وندلا من دللده استجمع ذاتك, ور ل 
إلنك بور ] على هن الاحتر ام حلي الذقف الطويل 
إنتقان مجالك 


إذا كان ضعف المعلومات بشأن بعض الموضوعات التي يتم التفاوض عليها يجعلك 
الطرف الأصضعف: فخذ على عاتقك سد الفجوة. احضين متتذى أو ورشة عمل تعلمك 


مهارات ت التفاوض. أو#خذ دروتها في آبة كلية قريية متك: والتق المتخصصين في 


المجال لكسب أكبر قدر ممكن من الخبرة العملية. تبن توجه المبادرة من خلال بناء 
شبكة علاقات داخل العملء وغيرها من الأماكن الملائمة لعقد الاجتماعات, وافعل 
شيئا يمنحك القليل من الاعتراف مثل نشر مقالة في إحدى الصحف. 

كل هذه الأمثلة وسائل فورية من اجل تعويض بعض نقاط القوة التي تفتقدها. 
وتالتاكيد يستغرق الأمر سنواث لبناء::يتمغة.. وهو الشىء الذى. بالتاكيد لا يمكنك 
القيام به في الوقت الذي تلتقي فيه نظيرك التفاوضي. ولكن اعمل على دفع عجلة 
التعدم من الآن بأن: نتواصل مع أقزانك في العمل من ذوي الحيرة: فالمعلومات 
والنصائح التي يمكنك أن تحصل عليها منهم اليوم قد يتضح أنها لا تقد يمن فى 
التعويض: أن تعوض نضا يفني أن تكمل تقض كلنا لدرناتقاط صحف ولكننا يمنا 
لذينا وشائل لموازنتها: فالقيام ببعض البحوث والالتحاق بالدورات التدريبية لشحذ 
مهازاتك. ٠والقاء‏ الضوء.علي المهارات: التي تتمتغ بها والني تصلخ لعالم التفاوض 
كلها وسائل” لتعويض أية نقاط ضعف في مهارات التفاوض لديك. 


لولم تكن مسهة| بعد 


بكل بساطة:؛ لو لم تكن مستعدا للتفاوضء فلا تبدأ فيه. ربما كنت بحاجة إلى 
المزيد من الاستهذاد. أو المزية :من المعلومات.من الظرف. الآخرن ولكن مهما يكن 
السبب, فلا تضع نفسك في موقف تندم عليه فيما بعد. أخبر نظيرك التفاوضي بأنك 
لست مستعداء فإذا ظل على إصراره على بدء الاجتماع. فأعطه ميعادا محددا 
ستكون مستعدا فيه, بحيث يعرف أنك لا تؤجل الاجتماع عن عمد. 


التعامل بصراحة 


سوف يُنظر إلى الادعاء أن الظروف هي التي أدت إلى تأخيرك أو اختلاق الأعذار 
لإطالة أمد المفاوضات باعتبارها أعدارا عند حادق بل إن الطرف الآخر قد يشك 
في أنك قد دخلت المفاوضات بنية سيئة. إذا كان لديك ظرف يمنعك من التقدم 
كما هو مخطط, فتذكر القاعدة الذهبية: تعامل مع الآخرين كما تحب أن يتعاملوا 
معك. قل الحقيقة, واعتذر عن الإزعاج. واسأل عن الموعد الجديد المناسب 
للاجتماع, .وابذل أقصى ما في وسعك لتقدير الوقت 8 ستحتاج إليه ‏ أسبوع أو 
شهر أو أكثر. سوف يقدر الطرف الآخر هذا الاحترام, والأرجح أن يتحلى معك 
ا خلال التفاوض 
النية السبيئة عندما يدخل أخَد الأشخاض: في غملية تفاوض: لايكون فى 'حظظه: 
إكمال المفاوضات أو يعلن عن امتيازات لا نية له في منحهاء فإن هذا المفاوض 
يدخل العملية التفاوضية بسوء نية: أو يخحدع الطرف الآخر بأن يجعله يعتقد أنه جاد 
في التفاوض. أماالنية: الطية فقوي الفكنين. تقاقًا: :والقيدا القثالن هو الاضاض 
معان كل طرف سيكون نزيها مخلصا في مساعيه لتحقيق المقصد من 


التفاوض 8 


إذا احتجت إلى معلومات إضافية من الطرف الآخر. فاطلب منه أن يخبرك بها. 
اشح كيف أن .هذه التفاصيل . وليكن مثلا تسبة سعر ثابتة ت سوف: تساغدك 
على تسوية الأمور التي تعترض طريق البدء في العملية التفاوضية, ولا يتبغي إن 
يكون لدف الطرف الآخن مشكلة :في إن ستتكيب لطلبك:«فاذ| لم يسيتحب: فاشال 
عن السبت: .ومن .الممكن: أن: تكون الاجاية الني علفاها غنصرا مهما بتعين. علبك 
التفكير فيه قبل ان تقدم عرضك. 

إذا وجدت نفسك في موقف صعب (حالة وفاة في الأسرة, أو المرض).: فأعط 
لنفسك مساحة كافية من الوقت للتعافي قبل أن تبدأ في إبرام الصفقات. يجب 
أن تكون في حالة من الصفاء الذهني والتركيز والقدرة على 
الاستجابة. ولكن من الصعب عليك الوصول إلى هذه الحالة, إذا لم تستطع 
التوقف عن البكاء, أو كنت في حالة مستمرة من السعال والعطس. إن حالتك قد 
نت العطرف لاحن ايها اومن الممكن نان بريه نان تسغللة. 


فائز وخاسر 


تحدث نتيجة فائز/خاسر عندما تحكم تكتيكات التفاوض الإقصائي غالبية العملية 
التفاوضية, حيث يعتقد أحد طرفي التفاوض أنه حصل على مكاسب من الاتفاق 
أكثر من الظرف الاخن. تحدث. هذا يسيب تنيت :طرفي النقاوض بموقفيهماء ولا 
يرغب أيهما في التخلي عن موقفه, فيتعاملان بشكل لا عقلاني انطلاقا من الكبرياء 
والغطرسة بحيث يضع كل طرف تركيزه على تحقيق أهداقه النهائية ققط لإرضاء 
الذات بدلا من التركيز على التوصل إلى حل إيجابي بالنسبة لكلا الطرفين. 
الذات: ذات الإنسان هي إحساسه بنفسه بما في ذلك تقييمه لنفسه, وتصوره عن 
نفسه: إن .هذا التعريفق يبذو عاديا وبرتثاء ولكن. عنذما تتضكم 'الذوات:: ويتوقف 
طرفا التفاوض عن السعي للوصول إلى حل الكل فائز فيه. من الممكن أن تخرج 
المعاوضات عن الطويق: ناركة. احن الطرفين أو كلا مبهما تحر بالاحباظ أو قدم 
الرضا. 

إن .هذا االسلوك كازقي في الصففات العمفية: لأنة 'لا.يقدف: إلى أى :نئي على 
الإطلاق. حتى بالنسبة للشخص الذي يعتقد أنه فاز. فعندما ينظر طرفا التفاوض إلى 
المفاوضات بعد_خروجهما منها, سوف يدركان أن أيا منهما لم يخرج منها شاعرا 
بالرضا. ولأن كلا منهما كان يركز على حماية موقفه والتشبث به, لم يستطع أي 
مما ان سي ,التق مع الح اد عبر عق أهدافه وففا سرب ا الفوز 
أهم من الوصول إلى أفضل الحلول: يتضرر الطرفان. إن الإحباط سيلعب 
مد أكثر من أ شيء أخو ب :دور العامل: المساغد .فى «صياغة امتيازرات..وتقديمهاء 
وهو المناخ الذي يصبح فيه الشعار الرئيسي للمنافسة «كلما كسبت أكثر, قل ما 
يتعين على تقديمه». 


عندما لا يفوز أحد 


يُعرف هذا الموقف أيضا بأنه موقف الكل خاسرء وفيه تتوقف المفاوضات حيث 
تضل إلى:ظريق متعدود» دما استفد ظرفا التفاوض كل:فا لدنهما .من افتيازاث: 


يبدو التقدم بعيد المنال, وتخيم خيبة الأمل على قاعة التفاوض, لأنه يبدو أنه مهما 
كان عدد المرات التي نوقشت فيها تقاط التفاوض: قإنة:لا توجد حلول مقبولة في 
الأفق. إن كلا الطرفين يخسر. لأن أيا منهما لم يحقق الهدف الرئيسي الذي خطط 
لتحقيقه. وبالإضافة إلى ذلك. من الممكن أن تتضمن: الاتنستجابات. الاتقعالية" إزاء 
حمود المخاوضات: الغضت: واللؤم: وما بلي ذلك هو اهيار جحسور 'التواضل. بين 
الجمود: الجمود هو اية حالة أو موقف لا يمكن فيه اخذ اي إجراء او إحداث اي 
تقدم. .ومن المعتاد حدوث حالات الجمود في المفاوضات, وغالبا ما تشير إلى أنه 
يجب أن يقدم أي من الطرفين امتيازاء أو أن طرفي التفاوض ينبغي أن يأخذا فترة 
راحة ويعيدا تقييم إستراتي 

الشبيء الوحيد الإبحابي في تفاط التؤقق في أيه غالبا ليسيع :دائفة :وحناك وسائل 
للالتفاف حول نقاط التوقف. كأن تحافظ على هدوئك وتترك ذهنك ينفتح على 
مجموعة: يمن ١‏ الاحتقالات: المختافة: قمن بين الأنسيات الرئيسبية. لتقاط 
التوقف أن أفضل الحلول لم يتم اكتشافه بعد. إذا لم يكن الطرف الآخر 
تقفاوف فراهه :ورفص أن سخلى: يقد زمر الفروية اكد همااهو عليهة فهناك 
احتمال كبير أن يكون هذا الطرف يخفي شيئا من الممكن أن يعيد الحياة إلى 
المناقشة, وينهي حالة التوقف. ربما يكون الطرف الآخر مدركا أن لديه هذا الشيء 
وربما لا, لذلك يرجع الأمر إليك في أن : بحاول أن سسخاصه ميف اظلين من كل هذ 
فى قاعة. التفاوض. الدخول فى خلسة .عصفه دهتى. واستخدام بمهارات التفكير 
ومن بين الوسائل الأخرف محاولة الخروع من خَالة التوقف هده أياعة الطرقان 
فترة راحة يتناولان فيها طعاما او شرابا او يخرجان في تمشية قصيرة. وعندما يعود 
الجميع إلى قاع المماوضات: ابظرا ما الأمور الضيعيرة التئ بتمكنكما تتسويتها قبل 
أن تغودا .مرة أخرى. إلى خالة الجموة والتوقف.. سوف .يلعب ذلك دور تفرين 
الإحماء..غنذما تظهر الفضَايا الكينرة على الساحة من جديد. 


إدراك توقيت الانسحاب 


أحيانا تصل الأمور إلى نقطة تدرك فيها أنك تريد الانسحاب من المفاوضات: مهما 
كان مقدار الوقت الذي أنفقته في تلك المفاوضات. وقد يكون السبب واضحا 
بالفعل ‏ لست راضيا عن العرض النهائي, أو اكتشفت معلومات عن الطرف الآخر 
جعلتك لا تستريح للدخول معه في اتفاق, أو ظهر أن أحد (أو كثيرا من) بدائلك قد 
قدم لك عرضا أفضلء أو رأيت أنك في حاجة إلى فترة أطول من الوقت للقيام 
بمزيد من البحوث ولإيجاد بديل أفضل (إذا لم يكن لديك بديل بالفعل). 
شاك أسباب أخرى بعضها نفسي أو حدسي. فمثلاء إذا كان نظيرك التفاوضي 
مشاكسا ولحوجا ووقعا وظون بكل.وضوج أنه من الضعب التعامل 'معه :ميد البدانة, 
سوف يتعين عليك ان تحدد ما إذا كان لديك من الصبر وقوة التحمل ما يجعلك قادرا 
على تحمل هذا النوع من الأشخاص طيلة فترة التعاقد, لأنه من المحتمل ألا يتحسن 
أسلوبة في التعافقل على الفدى الطويل. :وإذا ظهرك مشكلات في'المستقيل: فقد 


يبرهن على أنه متصلب الرأس كما كان طيلة فترة التفاوض (ما لم يكن أشد 
تصلبا). 

وربما لا يكون ثمن إنجاز مثل هذه المفاوضات خبرة مؤلمة دوماء بل من الممكن 
أن يكون عبئا ماليا. فإذا لم تكن حريصاء يمكن أن تنتهي بك الحال إلى دفع مبلغ 
فادح كاتعاب لمحامين وغيرهم, فإذا كانت قيفة : فاتورة تهؤلاء: أكثر -من "قيمة 
ا لح الدى يفلل الكنيررون من قمعو يتين ظوععة القائنة بح هور انا ذا 
في المفاوضات. لا يثق الناس بالحدس . لأنهم غير قادرين على البرهنة عليه بدليل 
ملموس, ولا يرتاحون إلى سماد عل وحتى إذا لم تكن معتادا إصدار ردود أفعال 
استجابةً للحدسء فانتبهٍ إلى أية إشارات ك أن مشاعر سلبية»تمر بها خلال الاجتماع 
التفاوضى: وفكر في الأسباب بشكل أعمق قليلا. إذا كان الطرف الآخر يجعلك لا 
تشعر بالراحة لأسباب لا تزال غير مدرك لها, فتكلم مع الناس الذين تتعامل معهم 
28 ما الذي عن أن تدركه._ قد م لاكتشاف مدى سوء الأسلوب الذي 


الكلمات المحورية في هذا الفصل 


٠الجمود‏ 
العبارات الرئيسية فى هذا الفقصل 


٠‏ هدفك هو أن تدخل المفاوضات كما لو كان من غير الممكن أن تفشل. 

٠‏ حاول أن تتوقع أكثر الملفات التي يهتم بها نظيرك التفاوضي. 

* لو لم تكن مستعدا للتفاوض: فلا تبدأ فيه. 

“يجب أن تكون في جالة من الضقاء الذهني والتركيز والقذرة غلى الاستجابة: 

٠‏ عندما يصيح الفوز أهم من الوصول إلى أفضل الحلول, يتضرر الطرفان. 

*“من بين الأسباب الرئيسية لنقاظ التوقق أن أفضل الحلول لم يثم اكتشافة بعذ. 
دراسة حالة ‏ كن مستعدا 


لنفكر في مخاطر الدخول في مفاوضات دون الاستعداد الكافي ولا الرؤية الواضحة 
لما ترد الحضول عليه و كيفية:تعقيى ذلك لتلفق رمم السيوة ضاعة التقد نه السليمة 
قفي صاحية ‏ سلقيئلة :-مظاعم «صغنرة: خاليا. يتواصل ‏ مع: العيدة صاحيبة. التعذية 


السليمة مالكو شلسلة مطاعم أكبر من سلسلتها فنان اتذماع السلسلنين. ”عتذما 


يزتقم السيمان ستجة السدة:ضتاحنة التعدية :ا لستليفة 7 التى كانك :شدئذة ا لانشفان 
لدرجة منعتها :من الاسشتعداد لهذة المفاوضات:- فى اجتماغ مع الآنسة التنفيدية, 
التي تمثل الشركة المالكة لسلسلة المطاعم الكبيرة. 

الآنسة التنفيذية: صباح الخير سيدة التغذية السلمة: . من اللطيف لقاؤك. حسناء 
لنبدأ في العمل فوراء جيد؟ 

السيدة صاحبة التغذية السليمة: أوة: بالتأكيد. 

الآنسة التنفيذية: الآن, . نحن ناقشنا بالفعل في اجتماعاتنا السابقة المميزات 
التي سقعوة: :على كل مناا من اندماج المؤسستين: واقترخ: أن. تعصي::في. هذا 
الاجتماع مسشافة أبعد ونتكلم: عن بغض التقاظ المحدذة. يفكننا أن نتاقشن العمالة 
والموردين والتوقيتات. 

السيد صاحبة التغذية السليمة: بالتأكيد. أعتقد ذلك. هل تعتقدين أننا ينبغي 
أيضًا أن نناقش الإشهارء والكيفية التي سوف نعلن بها عن ذلك؟ 

الآنسة التنفيذية: كلاء يمكننا أن نؤجل ذلك الم اماف القادم. إذن, العمالة. كم 
عدد العاملين لديك؟ 

السيدة صاحبة التغذية السليمة: لكي أكون صادقة معك, فإنني لا أعرف 
تحديداء لدينا 5 مطاعم, وأعتقد أن عدد العاملين فئ كل مطعغم. إممم.. 

الأنسة التتفيدية: وفقا لبحوتى: فان عدد العافلين. لديك هو 132 موظفا: لين 
كذلك؟ 

السيدة صاحبة التغذية السليمة: 0 . أعتقد ذلك, ولكن علت أن أتأكد من 
صحة هذا الرقم, إلا أنه يبدو مثل الرقم 

الآنسة التنفيذية: والآن, سوف 0 إلى أن كلا من مطاعمك به فريق عمل 
وهطفي كالتالي 11 الترتيب: 02 و19 0 و18 و29. 

السيدة صاحبة التغذية السليمة: نعم. على الأرجح 

الآنسة التنفيذية: مجموع هذه الأرقام ساد 114 فردًا يعملون فعليا في 
المطاعم: وهو ماريعتي أن لديك طاقما إدازيا عذده 18 "موظقا. 

النسيدة ضاحية التغذية التيبليمهة: إمعم: نعم. 

الآنسة التنفيذية: هذا فريق إداري كبير للغاية مقارنة بالحجم الصغير نسبيا 
للمؤسسة. وعندما تندرمجح المؤسستان, سوف نجد ان لدينا بعض المناصب 
المكررة. لذلك, أعتقد 0 بحاجة إلى معرفة أي من موظفيك سوف يتم تسريحه 
فورا بمجرد الإعلان عن الاندماج. 

السيدة صاحية التغذية. السليهّة؟ انتظري هنا لحظة: لما ذا بحت أن يكؤت كل 
الموظفين الذين سيرحلون من فريقي؟ دعينا نبحث إمكانية أن يكون بعص من 
أفراد فريقي أكثر خبرة من موظفيكم. 

الآنسة التنفيذية: حسناء إنني يجب أن أتذكر أننا قدمنا التزاما قويا لموظفينا بأن 
الاندماج سوف يفيدهم, ولست أدري كيف يمكننا أن نرجع في كلامنا ونقول لهم إن 
الفائدة تتمثل في فقدانهم وظائفهم 

السيدة صاحبة التغذية الل حسناء لقد التزمت أنا أيضا أمام موظفي. لا 
أريد أن أرى 0 يخسرون 0 التي 0 فيها. . 


ضوع. 
السيدة صاحبة التغذية السليمة: ولا أنا. ماذا عن هذه الفكرة؟ يمكننا أن نبحث 
أي المواقع الوظيفية سوف تنكرر ثم نتخذ قرارنا استنادا إلى الخبرة والمهارات 
المتوافرة لدى الموظفين المعنيين, ثم نحاول أن نجد للموظفين ل و 2 
استبعادهم مكانا ملائما في المؤسسة, قبل أن نقوم بتسربحهم. 
ا في 0 على أي موظف جديد, فإذا لم تكن هناك أية 0 ا 


الأئسة اعد : نعم اعتقذ أن ذلك ممكن التطبيق» إتثى: أقفرة أن القرارات 
ل ل 0 
السيدة :ضاحية التغدية السلتمة لا باس :نما تقول 

الآنسة التنفيذية: إن الصورة المثالية 0 نريد أن نراها للمؤسسة الناشئة عن 
الدمج هي فريق عمل لا يتجاوز الثلاثين موظفا. إننا نشعر بأن هذا يمكن أن يخدم 
احتياجات شركتنا الجديدة كأفضل قا. يكون: كما أثه سوف يساعدنا على تقليل 
التكاليف بشكل: فعال: بحبيث تكون لدينا مساخة للتوسع في المستقبل"؟' إذا.ها أتيح 
ذلك في المستقبل. هل هذا مقبول 

السيدة صاحبة التغذية السليمة: أعتقد ذلك. 

الآنسة التنفيذية: والآن, فيما يتعلق بالموردين. إن موردك الأساسي حاليا هو 
شركة جيجافود, أليس كذلك؟ 

السيذة صاعتة التغذية اليعليفة رلن: لقدعفلنا معيم عندة ينوا 

الآنسة التنفيذية: إن موردنال جو شركه سوير" الوزيات ولذها كف حطزرك غيم 
يمتد إلى يونيو بعد عامين من الان. 

السيدة صاحبة التغذية السليمة: عدر أكتقة أننا يحاعة للتنظر" الى الأصر مه 
زاوية مختلفة. إنك كرصين أن تواقفت ل 0 لاك 
البس كذلك؟ 

السيدة التاتي نكن رقا :تكبيتى :غلا قف كلو يله انز | نك ريق قوز كنوع وني لوزت 
وأعتقد أنك تتفقين معي في أن إنهاء مثل هذه العلاقة بشكل مفاجئ قد يسبب 
الكثير من المشاعر المؤلمة, وهو الأمر الذي ليس في مصلحة أحد, أليس كذلك؟ 
السيدة ضَنا تيد الغدية السليمة: آسفة, دعبدي كفل هذه الجزئية. بدلا من 
حغل هذا العرض تتسير بضيغة إغاراو اعتعة أنه سه ك رضن الافضل لو استطسا آل 
نجد وسيلة لتسوية هذه النقطة بحيث يستفيد كل منا من الاتفاق الجديد. لا أريد أن 
أوقف التعامل مع جيجافود,. رغم أنني أفهم حاجتكم للحفاظ على تعاقدكم مع 
سوب ركالوريك. ولكن وفق شروط ذلك التعاقد, يجب أن تكون هناك بعص امو 
التي تتيح مراجعة العقد, إذا تغيرت بنية مؤسستكم. أليس الأمر كذلك؟ 

الآنسة التنفيذية: بلى, أنا مأكدة من أنه كدلك . ولكن على أن أراجع نوق العقة 
بدقة لكي أتأكد. 


التشيدة' ضاحبة التغذية السليمة: حسناء :دعثي: اقفتزح.عليك: هذا بالنسية 
للعامين التاليين. وهما مدة عقدكم مع شركة سوبركالوريك, سوف يستمرون في 
التوريد لمطاعمكم, ولكننا سوف نتخلى عن بعض المواد التي يوردونها لكم, ونمنح 
حق توريدها لشركة جيجافود. وهكذا. ستستمر الشركتان بشكل أساسي في توريد 
لوازم السلسلة الجديدة. وفي نهاية العامين, يمكننا أن نراجع التجربة ونناقش ما إذا 
كان بالإمكان التفاوض على عقد حصري مع هذا المورد ام ذاك. بهذه الطريقة يريح 
كلانا. وكذلك يربح الموردان, لأننا سنستمر في الحفاظ على عملهما معنا 

الآنسة التنفيذية: يحب أن أرجع في ذلك إلى مجلس إدارة شركي: ولكنني 
أعتقد أن هذا حل يمكن تطبيقه فعلا, سيدة التغذية السليمة. 

مسكينة السيدة صاحبة التغذية السليمة. في الجزء الأول من النقاش, كانت للآنسة 
التنفيذية اليد العليا عليها. هناك عدة نقاط يمكن ملاحظتها في هذا الحوار: 


قن أو فومهة اعملية :| لنناذل نو الكل رفو مركم نجه الانيمت آذ | لشي ممقلة 
في أت التهيدة ضاحه التقديه السايفة لم يكن ترف جفائق وأرفافا تمن السلير 
للغاية أن تعرفهاء وذلك على العكس من الاسة: التفيذية, النثيجة هئ أن« الأنسة 
التففيذية أصيحت أكثز:قوة: ونالت ما ارادت» 

2. سيطرت الآنسة التنفيذية على الاجتماع منذ البداية, لإعدادها أجندة الاجتماع 
بفاعلية. وهو ما أعطاها اليد العليا في المفاوضات. 

3. بشكل عامء تميل إجابات السيدة ة ضاحبة التغذرة السليقة الى أن تصذن فى شكل, 
أشكلة أو إجابات: منرددة: ولكن ذلك لم يستهر فى التضف!الناني .من _الحوان: والذت 
أكدت فيه نفسها. وعندما فعلت ذلك, بدآت المفاوضات تميل في اتجاههاء 
وعدت الس ٠‏ ماج السك ده الب لك مساك اهنا مقي ملا لم نين لل 


الفصل 6 


تبادل امار و ونويع ا ل 0 3 0 1 1 لتنفرة 
لغة الجسد الخاصة بالطرف الآخر, وحالته المزاجية. ومدى جديته, مع توقع خطواته 
التالية. وكذلك عليك أن تقوم باستمرار بجرد ما لديك من أفضليات مع إعادة تقييم 
موقفك الحالي فيما يتعلق بعمليات التبادل التفاوضية, إلى جانب إعادة التاكد 0 من 
أن أهدافك تتحقق خلال التفاوض. ولإفحب أن سن ف وحظ كل ذلك أن هناك 
نهاية تلوح في الأفق! إنه طريق طويل وشاق على المسافر فيه ولكن الوجهة التي 
نقؤد الئها تستحق اآية:ضدمة تتلقاها ستيار تك في أثناء سيرك قم 


معرفة ما تتوقع 


يمكنك أن تتوقع حدوث الكثير خلال المراحل النهائية من عملية التفاوض. وبالتالي, 
سوف:تكون في «جاجة إلى الاعتماد على سك المهني لإدراك: المؤشزات المههة: 
التي تظفو على الشسطح. عندها تقترب المفاوضات+من نهاتهاد فإذا كنت تدرس 

الخطوات الواردة في هذا الكتاب, فبالتأكيد ستكون الآن تطبق المهارات الجديدة 
التي اكسمتها في كل خظوة من خظطؤات. الغملية التفاوضية: وكدلك:يتيغي أن تكون 
قادرا على إدراك التكتيكات: التي تعلمتها عندما يبدأ نظيرك التفاوضي في تطبيقها. 
وعم أن المعرفة النن اكقنها شكن أنتظبق إلى جد عند من هدى المرخلة 
التفاوضية, فلا يزال هناك بعض التقنيات والنقاط الإضافية, التي يجدر بك معرفتها. 


إبقاء مرحلة الختام منفصلة عن بقية المراحل 


إن :فرحلة الخدام تتفل عظؤة واحدة من الغملية التفاوضية: ولهذا: عليك أن تعاهلها 
كخطوة متفصلة. عن يقية العملية التقاوضية: ,فقي ناني ومغها عقباتها الخاصة: التي 
سوف يتعين عليك ان تتجاوزهاء وسوف تفرض عليك كذلك استخدام قدر كبير من 
التفكير الإبداعي. انظر إلى هذه المرحلة باعتبارها خطوة تراجع فيها كل ما 
ناقشتماه أنت ونظيرك التفاوضي. قد يكون مر وقت طويل على بعص الاتفاقات 
التي أجريتماها (ساعات أو أيام أو شهور).: وبالتالي باتت في حاجة إلى المراجعة 
والتدقيق في محتواها. 
عندما تصبح مستعدًا لختام المفاوضات, اسأل نظيرك التفاوضي عما إذا كان 
يوافقك في ذلك. فإذا كان الأمر كذلك, أوضح له بدقة أن كل ما سوف تناقشانه من 


الآن فصاعدا هو في إطار المرحلة الختامية للمفاوضات. ويدير بعض المفاوضين 
هذه المرحلة بعقلية ومقاربة مختلفتين تماما عن تلك التي كانت سائدة طوال 
عملية. التفاوض» ولذلك جاملهم. بمنخهم. فترة. استعداد .بدلا فن أن تفاجتهم ,ببدء 


مرحلة الختام. 
العمل على تجاوز الاعتراضات 


لأن مرحلة الختام تتطلب تبني الطرفين توجه التقدم للأمام. فإن بعض المشكلات 
قد تبرزء إذا ما أثار أحد الطرفين اعتراضًا على بند أو بندين من بنود الاتفاقية. في 
هذة الحالة: فسيتعين. عليك أن ستخدم أفضل مهاراتك. التفاوضية لتجاوز 
الاعتراضات وتفادي الطرق المسدودة. ورغم أن ذلك قد يبدو محبطاء حاول ألا 
تفقد هدوء أعصابك بأن تبدي سلوكا جوم | مفرطًا في السخاء؛ وذلك لأنك 
اقتربت من النهاية, وبالتالي فإن آخر شيء تريده هو أن تدمر العلاقة وتعرقل اتخاذ 
القرارات الحاسمة. اعترف بأن الخلافات قائمة وقوية. حتى إن كنت لا تعتقد ذلك, 
لأنه من المرجح أن يؤدي اعترافك هذا إلى أن يعاملك نظيرك التفاوضي بالأسلوب 
المحامل :نفشه: اعمل: مع الطرف: :الاجر لا" ضذهة:. هن اجل. تجديد: أماكن :وجود 
المشكلات. 

فإذا استشعرت أن هناك مشكلة أعمق من قدرة الطرف الآخر على الاعتراف 
بوجعودكا؟ فخاولك أن تتشرعها نم بلظف بان حلفي سنؤالا مل كيدو كانك تشعر يان 
هناك شيئا ليس على ما يرام في هذه النقطة - هل هناك مشكلة أخرى تقلقك؟». 
تبن توجها متعاطفاء واعرض مساعدة الطرف الآخرء إذا احتاج إلى 
ذلك 


تأكد بين كن -قثرة .واغرف أنه :هم التعامل مع كل -مشكلة بالشكل الصحية: وال 
فسوف تظهر بكل تأكيد فيما بعد وبشكل أصعب على الحل, لأنك قد تكون وقتها 


توقيت ختام المفاوضات وكيفيته 


رغم أنه ينبغي عليك أن تتطلع دوما لأية فرصة لختام المفاوضات, فإن هناك 
إشارات واضحة وأخرى غير واضحة تجعلك تدرك أن الوقت مناسب لاتخاذ هذه 
الخطوة الحيوية. إذا شعر كل الأطراف بأن أغراضهم قد تحققت وأن أهدافهم 
الرتسنية قد اتحوت: فهذا يعني أتكم مستعدون للانطلاق تجو الختام 

وبالمثل, إذا كان هناك حل متاح لإحدى المشكلات الرئيسية ا كافحتما لحلها 
طويلا يرضي طرفي المفاوضات, فأطلقوا نفير الاستعداد للانطلاق نحو المرحلة 
الختامية, فقد صرتما مستعدين لها. ومن بين الأسباب الشائعة الأخرى للانطلاق نحو 
الختام هو الوقوع تحت ضغط أحد المواعيد النهائية. ففي بادئ الأمر. إذا شعرت 
أنت والطرف التفاوضي الآخر بأنكما توصلتما إلى تسويات عدد كاف من القضاياء 
فإن هذا يعني أنكما صرتما مستعدين لتحديد التفاصيل ار الاتفاق. 

فى :هذه المرجلة سوق تكون على الارجح متليقا لوصح الانماق فى طيفه زنتطلة: 
ولكن تمهل؛ فهناك شيء يجب أن تقوم به قبل مرحلة ختام الاتفاق, وهو أن تتيح 


الوقت لنفسك ولنظيرك التفاوضي لمناقشة كل الملاحظات التي وضعتماها في 
أثناء العملية التفاوضية, فاكتب على ورقة منفصلة كل الاتفاقات التي توصلتما إليها, 
وكذلك كل التفاصيل والبنود التي ناقشتماهاء وأيضا اكتب كل الامتيازات التي 
حصلت عليها أنت والطرف الآخرء بحيث تتم كتابة جميع الامتيازات التي تم تقديمها 
في المفاوضات, وده قرارات طارئة تم اتخاذها فيما يتعلق بهذه الامتيازات. اكتب 
كل شيء بوضوح ودقة, كما فهمته, فإذا سار كل شيء على ما يرام, فسوف تكون 
هذه الامتيازات هي بنود الاتفاقية بينكما. 
الطوارئ: حالة الطوارئ هي موقف يعتمد على إنجاز وعد. وخلال عملية 
التفاوض, هناك 0 من الامتيازات التي قد تكون عبارة عن إجراء طوارئ: أو 
تعتمد بعضها على بعض. تاكد من أن لديك حصرا كاملا لكل الامتيازات قبل أن تبدا 
في إبرام الاتفاق فعلاً 
بعد ذلك, قارن ملاحظاتك بملاحظات نظيرك التفاوضيء وإذا لم يكن قد دون 
ملاحظات, فاقرأ له ما كتبت في قائمتك بصوت مرتفع, فالهدف من هذا التمرين هو 
أن تضمن انك ..ونظيرك. قد فهمتها الإتفاقية. بالطريقة. نفسنها :اذا 'اغتقدت: أنه 
سوك يدفعغ تكالبف الشحن:مقابل خَصَم 9620 من قيمة تكلفة منتجاتك» :بينما كان 
يعتقد أنه سوف يدفع 9620 من تكاليف الشحن, فسوق يتعين عليكما أن تضلا إلى 
حل بشأن هذه النقطة. 
عندما لا تسير الأمور بالسلاسة التي كنت تأملها. واستمر الطرف الآخر رافضا كل 
شروط الاتفاق وبنوده بشكلها الحالي. فاعرض تنازلا. ليس من الضروري أن يكيون 
كبيراء ولكنه تنازل يستحق شيئا في المقابل. سوف توضح هذه اللفتة للطرف الآ خر 
أنك تبذل بالفعل أقصى ما لديك لإيرام اتفاق يستفيد منه كل منكما. لقد أنفق كل 
منكما الكثير من الوقت والطاقة من أجل الوصول إلى أفضل اتفاق يمكنكما 
التوصل إليه, وبالتالي يتفي ا مبرر لأن يشعر أي منكما بأنه قد خُدع. 
فإذا كان تقديمك شنا هامشيا لتطيرك التفاوضي+ ولكنه تمتل قينا رئيتها.له 
وللعقاوضاة ككل:. فلا تتردد .في. تقديفه: اليس من الأفضل أن تغادوا مائده 
المفاوضات معا لتحتفلا بالإنجاز المتبادل الذي حققتماه بدلا من الاحتفال بالانتصار 
على انفراد؟ وهنا تكمن روعة التفاوض الذي يكون الكل فائرًا فيه. 

القدم الباردة 


لا يعبر مصطلح القدم الباردة فقط عن حالة الخوف والإحجام التي يصاب بها 
الخطيب أو الخطيبة قبل ليلة الزفاف ‏ على ما في ذلك من غرابة ‏ تجعل بعض 
الناس لا يرغبون في الوصول إلى نهاية المفاوضات؛ فقد يعانون القلق قبل مرحلة 
الختام أكير هما كانوا تعانوية في اثناء مرجلة المياومة وفى:حهُم عملية النقا ومن 
تفسها: انها خطوة كبيررة: ناقيك كن كونها التزاها كيرا 
القدم الباردة: يشير هذا المصطلح إلى ضعف أو فقدان الشجاعة أو الثقة في 
اللحظات الحساسة. إن أول استخدام موثق لهذا التعبير جاء في مسرحية «بين 
0 . 026م101, والتي عرضت عام 1606. وبحلول مطلع القرن العشرين, 
صار للتعبير معنى جديد: وهو «ان تكون مفلسا», مثل المقامرين الذين يغادرون 


0 التتحضييب جمارنيم كل اهوالهع السنائلة: 

هل تذكر شعورك عتدما اشتريت اول ول سيارة؟ أول خاسي: آلي؟ أول حزن ؟ قيعد 
شهونمن البحف والمقاريه وإعادة ضبط ميزاتيتك لتضل. إلى افضل العروض تصل 
إلى ذلك الجزء من الصفقة الذي تصبح فيه على وشك تحقيق حلم عمرك. سوف 
تغرق في الانقعال والتوتر والتأمل والسعادة وكذلك عدم الثقة؛ كلها مجتمعة. إذن, 
كيف رينسستجا ون فررحلة الخنام: إذا.وضلت إليها بهذه العقلية ؟ توفق لحظة لشكر فن 
مشاعرك والسيب وراءها. بمجرد أن تضغ بذك على سبت معاناتك: اوزاف لحريو 
نظرتك إلى مسألة إبرام الاتفاق. 


التغلب على الخوف 


ريدق التفا وض مهيا في البدانى ولكى يفخرة أن تنطلق :فيه :هوا ترقاور لزيد 
والاتقعالات::وسوف. تعلم" كيفية' االتقلتي” عليها والتعامل: هعها فى أتناء خلك 
المشكلات قيد النقاش. ولكن عندما تفترب مرحلة الختام, سوف تبدو هذه 
المشاعر كأنها تعوذ إلى الواجهة: إن الختام هو الخطوة الأخيرة: :قلست ترغت في 
العودة غدا إلى مائدة المفاوضات لتعيد مناقشة كل التفاصيل؛ وهو الأمر الكفيل 
في حد ذاته بإنارة ذعر الإنسانٍ منه! 30 إذا د مستعدا لهذا الفوقت طيلة 
الرضا للتجاح الذي حققه نظيرك” « فسوف تكون قد أدبت ما علك. وتستحق أن 


أما اذالم تهدأ مخاوفك, رن تفنيك عما كين توتراك وعصنيتك: 

٠هل‏ ما زنك تارمو وقد اوداع وتيا ككريه مقر 

٠هل‏ لا تزال هناك أسئلة لم تحصل لها على إجابة؟ 

٠هل‏ تشك في أن الطرف الآخر سيحقق استفادة أفضل من الاتفاق بعد إنجازه؟ 

من الطبيعي أن تشعر بالقلق, ولكن ل إلى الكشف عن 


آنة مخاو ف أو مشكلات حقيفية فكز تفيما عفينا. واففل نما رتعين فخله من أجل 
إنهاء المفاوضات: وابرام الاتفاق, 
التحكم في الشكوك 


وبينما قد يكون من السهل الإجابة عن الأسئلة المتعلقة يتفاصيل مثل 0 
بالتحخيضات لاد النهائية. فإن السقله الذي شاول. نقاطا حيو فلمو سنة متل , 
عدم اليقين والشك يمكنها أن تمنعك من تقديم تعهدات والتزامات. هناء قد تتساءل 
أن 0 وراءها بشكل أقوى. إن عدم الشعور بالأمان , قد ينجم عن تساؤلك عما 
إذا كنت خصما لين العريكة أم أنك أجدت الدفاع عن مصالحك. إن الهلع يمكن أن 
بؤدي بك إلى أن تشعر باتك سيت شيا أو باتك لعبت مستعدا لإبرام الصفقة. 
كل هذه العقبات الذهنية سوف تؤدي بك إلى أن تراجع ما فعلت, وتفقد ثقتك 


باتفاق ماء كنت تنظر إليه نظرة إيجابية قبل خمس دقائق. لا تترك شكك يبعثر 
نونك فلا بأس بأن تشعر بالقلق ولكن سيطر على هذه المشاعر قبل أن تدمر ما 
وبالإضافة” إلى ذلك: فإنك بالتصلب في موقفك: سوف تدمر إحترام 
نظيرك التفاوضي لك, بل وقد تدمر الصفقة أيضاء فمن الممكن أن يفقد 
صبره: : أو يبدأ في إلقاء الأسئلة على نفسه هو أيضاء و]خر نتيى 6 تريد ان تمجه 
للطرف الآخر هو الوقت لكي يراجع ما اتخذه من قرارات خلال المفاوضات. ثق 
بنفسك وعملك والعملية التفاوضية ككلء, واختتم الاتفاق وأنت مقتنع تماما بأنك 
قدمت أفضل ما كان بإمكانك ان تقدم. إن الفكرة المحورية في التفاوض ليست 
في عدد المرات التي تستطيع أن تحقق فيها الفوز. ولكن في التخطيط الدقيق, 
والحل النزيه للمشكلات, والتحلي بالحدس الحاد؛ فكل هذه الأشياء تساعدك على 
تحقيق الأهداف التي وضعتها. 
الزيادات والإضافات 


إذا كنت مستعدًا لختام المفاوضات ولكن الطرف الآخر لا يزال مترددًا, فلا يترك 
هذا أمامك إلا القليل من الخيارات التي يمكنك الإقدام عليها لتهدئة مخاوفه ودفعه 
للدخول في مرحلة الختام. وإلى جانب المساعدة التي يقدمها لك ذلك في ختام 
المفاوضات بشكل ناجح, فإن 50 والإضافات يمكنها أن تساعدك على إظهار 
أن لديك شخضةة وجتنا مهنا مهنا 

التردد: ار 0 لام كوه 
رغبة في القيام بشيئين متعارضين. فإذا كنت أنت أو نظيرك ال ساو لال 
بالتردد في أية مرحلة من مراحل التفاوض, فسيحتاج أحدكما لفعل شيء لتشجيع 
الآخر على النقدم للاقام. 

كما قلنا في السابق, ينبغي عليك دومًا أن تحاول تكوين علاقة جيدة مع نظيرك 
التفقاوضي: سواء» كنت يتاكة .من مصذاقية معلومات" معة. خلال مرحلة. الاعداد 
للمفاوضات, أو تذخل معه ني مساومة فى أثباء العملية التقاوضية نفسها: أو تضنوغ 
فعة العقد الثهاتي: إن العلاقات التى ببدأ"فىي نائها النوفرسوفه بتمن بمرور الوقت 
صداقات وشراكات عمل ناجحة يستفيد منها كل منكما باستمرار. ربما حانت فرص 
أخرى لكما لكي تعملا معا. لذا فإنه ببناء علاقات عمل جيدة الآن, سوف تضمن 
القليل من الحماس بيشاعد :على فطلم قوط كنس من الظريف» خاضة 
عندما نظهر نظيرك ١‏ التغاوضي: تزذذاء فمن الممكن. أن يكون كل ما كان 00 
الظرف: ٠‏ الاخر, لسماعة: لكين بصي -قدما في التفاوض .هو الفليل من 

التشجيع. كذلك من الممكن أن توضح للطرف الآخر كل اجات الى ني 0 
العملية التفاوضية, فأحيانا يؤدي سماع الإنجازات المتحققة وهي تقال متتالية إلى 
إعظائها تأثيرا أكبر مما لو تم التفكير فيها بهدوء: فقط. أغد التدكير بكل: المواعيد 
الثهائية. التي ثم الاتفاق .عليهاء فمتلا قل:.«جلول الأول من نونو ,سوف: تكون 
لديكم أول. شعنة من الطلبية: وبالتالى. ستكوتون قادر على التسليم لعملائكم 


وفق الجدول المحدد». سوف يساعد ذلك الطرف الآخر على صياغة صورة واضحة 
للكيفية التي سوف يستفيد بها من الصفقات التي تم الاتفاق عليها. إن الطاقة 
الإيجابية مُعدية:. لذلك أكثر من. استخدامها. 
وكجزء من عملية التخطيط, قم بإعداد قائمة من الامتيازات البسيطة التي لا تمانع 
في تقديمها للطرف الآخرء وذلك عند الضرورة. استخدم هذه الامتيازات كمخزون 
احتياطي, تخرجه عندما ترغب في إعطاء العملية التفاوضية دفعة بسيطة. سوف 
يقدر لك نظيرك التفاوضي معروفك, وهو ما نأمل أن يكون كل ما يحتاج إليه لكي 
يتغلب على حيرة اللحظة الأخيرة. 
ولكن, بينما من الجيد أن يكون لديك مخزون تستخدمه في فترات ت الطوارئ: 1 
المفاوضات, اترك الأمر كما هو. لا تحاول أن تثير قضايا تم التوافق 0 
بالفعل, فعندها قد تكون كمن فتح على نفسه عش دبابير. وفي هذه المرحلة من 
اللعبة, سوف يتعين عليك أن تؤكد على ما تم الاتفاق عليه, وتراجعه, وتنقحه عند 
الضرورة: ولكن ما هو أكيد أنك لا تربد العودة إلى التفاوض مرة أخرى. 
النجاح! 


العنصر الأساسي للنجاح في التفاوض هو الأمانة والنزاهة ‏ وهذا يعني 
أن تكون قادرا على صياغة التزام. والعمل على الوفاء بوعودك. وبالتالي. فإن 
مفتاح نجاح مرحلة الخنام هن التفكير .فيها! من الوم الأول للعفلية التفاوضية: 
فيتيغئ. أن تفغل: كل ما تفعله - من بحوث وتخطيط ومساومات وبناء علاقات ‏ 
واضعا مرحلة الختام في ذهنك. عندما تجري البحوث, فكر فيما يمكنك استخدامه 
كامتيازات اللحظات الأخيرة. وعند التخطيط؛ اصنع نسخا احتياطية من خططك في 
كل مرحلة من مراحل اللعبة, وحاول أن تصل إلى إجابات لأسئلة «ماذا لو؟». في 
مسدودة: وَاخَلقَ جوا إيجابيا كلما كان ممكناء اسن الثقة 5-000 
النوايا الحسنة. إن ما تريده هو أن تحقق أهدافك, ٠‏ ومع ذلك, ٠‏ يبقى الهدف العام أن 
تصل إلى الختام وان تضل الى انفاق :زاتمي 
إن الختام خطوة منفصلة تتطلب الكثير من الاجتهادء. تماما مثل كل الخطوات 
الأخرى. لذلك, ينبغي ألا تندفع أبدًا في إنجازها. وإليك بعض النقاط الرئيسية التي 
يجب أن تتأكد أنك تسير وفقًا لها في أثناء مرحلة الختام: 
3 تأكد من أن الكل في حالة وفاق, بحيث تضمن أنه تمت مناقشة كل شيء, 
ل 08 أي شيء لمرحلة الختام. استخدم قائمة الامتيازات التي أعددتها 
ل مجددا من صحة كل بنود العقد وشروطه: وذلك عند الحاجة. 
٠‏ بعد ذلك؛ راجع أجندة الاجتماع للتأكد أن كل شىء تت تغطيته: وأن كل التقاظ 
“في النهاية .ضغ غدة قوائم مهاه كيت تشجل الموافية النهانية الثن يحتاء: إلى 
المتابعة وتلك التي حان وقت الوفاء بها. 
الاجتهاد: الاجتهاد هو جهد ثابت وجاد يتم بذله لإنجاز هدف. ومثل الكثير من 


الأفياة :قي“ الحياة: متطلبالتفاوض: جرعة :ضحية .فن: الأجنهاد لإنجار: العهام 
بالطريقة المناسبة. إذا كنت قادرا على التاشير بعلامة 6 النقاط الثلاث السابقة, 
فلك تحياتي! بذلك, انتهدت مرحلة الختام, وحان وقت توقيع العقود. فلتبتهج ولتظهر 
عِلامات السعادة تع تظيزرك التقاوضي: احتفالا بتجاج النفاوض, كافة تفسك على ما 
بذلت من جهد, واذهب إلى العشاء, أى اقم لنفسك عفلا: أو احتفل ناية طريقة! لقد 


الكلمات المحورية في هذا الفصل 


٠الطوارئ‏ 
٠القدم‏ الباردة 
٠التردد‏ 
٠لاجتهاد‏ 
العبازات الرئيسية فى هذا الفصل 


٠‏ تبن توجها متعاطفا. واعرض مساعدة الطرف الآخر, إذا احتاج إلى ذلك. 
٠لايوجد‏ أي مبرر لأن يشعر أي منكما بأنه قد خُدع. 
٠‏ بالتصلب في موقفك, سوف تدمر احترام نظيرك التفاوضي لك, بل وقد تدمر 
الصفقة أيضا. 
٠القليل‏ من الحماس يساعد على قطع شوط كبير من الطريق. 
*:لاتحاول أن تثير قضايا تم التوافق عليها بالفعل. 
٠‏ العنصر الأساسي للنجاح في التفاوض هو الأمانة والنزاهة. 
دراسة حالة ‏ الختام بثقة 


حتى في نهاية الصفقة, يمكن أن تسير الأمور في الطريق الخطأ. ولكنء كما سوف 
متها بالتوصل إلى اتفاق, يصب في مصلحة الطرفين. النستمع إلى اثنين من 
الآنسة مهمة: ا بس أعتقد أننا قد تفاهمنا فشان هذه الأرقام. لقد توصلنا إلى 
اتفاق بخصوص هذه النقاط الرئيسية هناء أليس كذلك؟ 

السيد حائر : حسناء أعتقد ذلك, ولكنني ما زلت أشعر ببعض القلق بشأن ما إذا 
كان التبادل 7 لأرقام المبيعات سوف يحقق المرجو منه. ليس لدينا أية 
تحديثات للأرقام حتى يوم الجمعة, ولكنك قلت إنك في حاجة إلى هذه الأرقام يوم 
الثلاثاء. 

الآنسة مهمة: حسنا. لقد ناقشنا هذه النقطة, إذا كنت تذكر. يمكننا أن نؤجل 
الموعد النهائي لتفريرنا لكي يتلاءم مع جدول عملكم. 

السيد متردد: أؤة: حسناء هذا 

الآنسة مهمة: لذلكء أعتقد أنه بإمكاننا عند هذه النقطة الانتقال إلى مرحلة 


الختام. دعني أذكر النقاط الرئيسية للاتفاق: سوف نبداً شراكتنا في 6 مارس, 

وسوف تستمر لمدة 18 شهرا. وبنهاية هذه الفترة. سوف نعيد تقييم الاتفاقية, 

وتحدد ما إذا كنا نريد الاستمرار فيها أم لا. وخلال فترة الشراكة, . سوف يتلقى 
عملاؤكم وحداتنا بتخفيض قدره 9020,. وسوف يكون عملاؤنا قادرين على شراء 

أحبال الوحدات بتخفيض قدره 9015 مع 905 تخفيض إضافي على الطلبيات التي 

تزيد على 500 وحدة أو أكثر. سوف نعلن عن الاتفاقية في بيان صحفي هذا 

السبت.. 

السيد حائر: انتظريء انتظري. هل اتفقنا على التوقيتات؟ 

الآنسة مهمة: : نعم . لقد تكلمنا عن هذه النقطة من قبل, وقلنا إننا نريد أن نكشف 

عن الشراكة بسرعة بحيث يمكن لعملائنا البدء في إعداد خطط شرائهم قبل أن 

يبدأ موسم التخفيضات الصيفية. 

السيد حائر: نعم, أتذكر أننا اتفقنا على ذلك مِن قبل. ولكنني ما زلت أشعر بشيء 

من عدم الارتياح إزاء ذلك. أعني أنني يجب أن أطلع مجلس الإدارة في شركتي 

علي ذلك الاتفاق: وإننئ اتساءل عما إذا كانوا سوف. يواققون» عليه بهذه السرعة 

الشديدة. 

الآنسة مهمة: أفهم وجهة نظرك. هل هناك أنه مساعدة يمكنني أن أقدمها؟ 

فمثلاء يمكنني أن أجمل لك بعض م التي قدمتها لك في اجتماعنا الأخير, 

لمعلسن ا شركتك, كذلك ساكون سعيدة لأن أصدر لك مذكرة 0 0 إدارة 

شركتنا تلخص كل مميزات هذا الاتفاق, فيما يتعلق بزيادة عوائد شركتينا. 

السيد حائر: نعم. سيكون هذا مفيدا. 

الآننسة فهمة: رائع! لتعتير الأمر منتهيا إذن. 

السيد متردد: ولكن ألا تعتقدين أنه ينبغي لنا أن ننتظر أسبوعين قبل أن ننهي كل 

شىء؟ فقط لتترك“مساعة للاتفاق لكي يستقر: ونفسة المجال أمام الجفيع للمزيد 
من التفكير فيه. 

الأنسة مهمة: يمكتنا آخ نفعل ذلك: ولكنني أعتقد أننا سنكون بذلك نهدر فرصة, 

فالحقيقة هي أن اتفاقا مثل هذا يعتمد بشدة على التوقيت, وإذا لم نتحرك الآن نحو 

تطبيقه: . فسوف قار ,اشكلة بشأن ما إذا كانت هذه الشراكة تستحق ان تقام من 

الأساس أم لا. 

السيد متردد: نعم ذأفهم وجهة نظرك, وأؤكد لك أننا بالفعل في حاجة إلى هذه 

الشراكة. 

الآنسة مهمة : إليك اقتراحي. سوف اعللي من مجلس إدارتي إعداد مذكرة 

خاصة بالاتفاق تتضمن كل النقاط التي توافقنا يا (:وسوف: أرسلها لكنيتهابة يوم 

العمل. كذلك. سوف سيكون من ضمن محتويات الرسالة مادة ذكرتها في البداية, 

وهي الحقائق والأرقام في ملف باور بوينت, يمكنك أن تقدمه إلى إدارتك. وفي 

اثناء دراستكم هذه المستندات, . سوف أظلتي من موظفئي البدء في إعداد العقود, 

وبالإمكان إرسال المسودات إليكم بعد غد. وسوف يكون لديك وقت لتطالع هذه 

المواد. في أثناء دراسة مجلس إدارتكم للاتفاق ككل. 

السيد متردد: نعم... نعم, : أعتقد أن ذلك سيؤتي ثماره على الأرجخ: 


الآنسة مهمة: الشيء الآخر الذي أفكر فيه هو أنه بإمكاننا البدء فورا في إعداد 
النياق: الضحفى.. سيوف أطلب. .من .موظطفي فق العلاقات العامة لدينا ‏ إعداد 
مسودة البيان, ثم إرساله إليك. بهذه الطريقة, سوف عه كل بشن 2 فوج كاله 
وجَاهرَ اللاطلاق: يوم السسيث» -عتدما يوافق.مجلسس إدارتك. 0 هذه الشراكة. 

السيد متردد: إذا وافقوا عليها. تقصدين. 

الآنسة مهمة: لاء إنني أعني عندما. لدي ثقة كبيرة بأنهم سوف يوافقون على ما 
توافقنا عليه هنا. إنني أعتقد أننا قمنا بكل شيء بشكل جيد للغاية؛ حيث أعدنا 
دراسة الكتير من الأمون وراجعنا الكثير من الأرقام, 'لقذ أخيرتك«سيد مترذة بانني 
أؤمن بهذه الشراكة. سوف تحقق عائدات رائعة لشركتيناء وسوف توسع النطاق 
الجغرافي لتوزيعناء بحيث يستفيد كل منا من مخاطبة شريحة مستهلكين جديدة. 
النسيد.مترزدة: ربما تكونين محفة. تماما. أعلم أنه من الضعب أحيانا أن نرى الفواثة 
الكبيرة جراء انغماسنا في التفاصيل البسيطة, ويمكنني أن أرى بكل وضوح فوائد 
هذا الاتفاق ومميزاته. إنني فقط لا أريد أن أندفع في شيء أندم عليه لاحقا. 
الآنسة مهمة: سيد متردد, إليك الخلاصة: إنني في هذا المجال منذ فترة طويلة, 
وأعرف أنك كذلك أيضاء وبالتالي فإن كلا منا يدرك أن محاولة عقد صفقات سيئة لا 
تحقق في النهاية مصلحة أي طرف. وإذا لم أكن أؤمن ‏ أؤمن فعلا ‏ بأن هذه 
الصفقة هي الصفقة المناسبة لكل مناء لم أكن لأدخل فيها. لأنها إذا كانت سيئة 
لكم: ولكنها بعحقق لنا المكاست: فسوف أكون بذلك أدمر علاقتي بشركتك: وهو ها 
لن يعود علي بأية فائدة على المدى الطويل. بنهاية هذا اليوم, كل ما يتبقى لي من 
عملي هو النزاهة, وأنا أستند إلى هذه النزاهة في قولي لك إننا ينبغي أن نكمل هذه 
الشراكة. ليس فقط لأنها في مصلحة شركتيء ولكن لأنها في مصلحة شركتينا. 
السيد متردد: إنني أصدقك, آنسة مهمة, وأعتقد أن لدينا اتفاقا. فلننجزه. 

نهابه هذه الففاوضات المتظولة, لآ توجد شيع : أكثر إزعاجا من شخض برية اقانيذا 
كل شيء من نقطة الصفر. ولكن لحسن الحظء, فإنه في هذه الحالة, كانت الآنسة 
بيده ذادده كلت قطع الطر د علد اليو قر دزا عار ووه اخري للمسان الذي 
3 لم لع اسه مهدو ها حم أنه نان نجي أن انفقو نا لاسشف ناه ولكن بدلا 
من ذلك, تعاملت مع مشكلة تردد السيد متردد وتذبذبه باعتبارها واحدة من وسائل 
التعرف على كيفية مساعدة الطرف الآخر على إنجاز الاتفاق. 

2 بالتحلي بالحزم والتمتع بالكثير من الاقتراحات, كايت الا لينة مو ار ات 
إبقاء نغمة النقاش إيجابية ومنطلقة للأمام. فإذا كانت قد تعاملت مع السيد متردد 
خضت أو سلبية: كان من الممكن. أن تعن المفاوضات ويفشل الاتفاق في مرحلة 
الختام. ولكن بدلا من ذلك, . تبنت توجه دفع المفاوضات للأمام 

3. اقترحت الآنسة مهمة أن تعد شركتها النسخ الأولية من 9 العقود وكل 
المستندات الورقية, مما يجعلها تتحكم في بنود التعاقد وشروطه. 

4. تنتهي الاجتماعات التفاوضية بروح إيجابية عندما تُمنح العملية التفاوضية دفعة من 
حماس ويتم خلالها التذكير بأهمية النزاهة والأمانة. 


صياغة الإتفاق 


رغم أن تفاصيل أي اتفاق لا تتجسد إلا بنهاية المفاوضات, فإنه من المهم أن تبقيها 
حاضرة في ذهنك طيلة فترة التفاوض. إن تدوين ملاحظات حيدة وكتابة كل لشيء 

تم التوافق عليه لن يضمنا لك فقط أن تضع كل شيء تريده في العقد, ولكنهما 
سوف يساعدان أيضا على إعداد صيغة واضحة للنقاط المشوشة التي نوقشت قبل 
ساعات أو حتى أيام. 5 


كل شيء عن العقود 


تلقس العفود دون وتفة الانفاقية الى توصل البها طرفان از اكتر وكدلك الإظاز 
العام العتود هذه الاثقاقيات. :ويتيغن أن يحمي العقد الجيد وعود الأظراف المعنية به 
وتوقعاتها واستثماراتها. وفي واقع الأمن: فإن العقود مستندات قانونية وتصلح 
للتعافل تها فى المحاكض: وهناك. الالاق ,من قؤالب العفود بالمعتى: الخرفي للكلمة 
تتراوح بين نماذج هو يمكنك العثور عليها على الإنترنت إلى نماذج محددة تصاغ 
كنيب اطرقع الفاوض غلتها. 

البند: سد هر طاو طلا قفن النافية ا وقبل أن توقع على أي 
شيع تأكد من أن العقد يتضمن كل البتود التق توقشت خلال فيرة المعاوضات. 


نماذج العقود 


إن تفادخ ‏ العقود. أوتصوصها المغيارية هي. أطر تفثل. أساسيات» ‏ 'مطالت 
الشركة. وكثير من وكالات العقارات وسماسرة الرهن العقاري يستخد مون نموذج 
العقد نفسه مع كل عميل, حيث يضعون الشروط والقيود وتوقعات الشركة؛ بحيث 
لانتم اجزاء أية تعذيلات على التصوص المغيارية للعقود إلا بما يعكس المحتظلجات 
والاخكام الخاضة بكل معاملة. ؤرما يبود العطظهن النانت للعقوة موييا؛ لدلة :فاته 
من المهم أن تتذكر أن:تماذج العقود :ليست ثابثة, وأنة بالإمكان تغبير أى جرء فيها. 
التصوص المعبارية: اليص الحقيارت مد ضيف ساس لات العتر. حكن بعريليا 
لتغطي .أنواعا محتلفة من المعاملات التجارية.. اقرا هذه العقوذ جيدا ويدقة. ولا 
تهمل أي جزء. ضع علامة فورا على أي جزء تريد تغييره في العقد, ووقع بالحروف 
الاولي من اسمك على التقييزات 
كدلك د كر أن التصوص: المعارية قالا نا تتواخل مع الكلهات والغبارات الععقدة 


مثل «حينذاك»و» عندئذ», و»وقتذاك»و»بما يشمل ولا يقتصر على», وغير ذلك. 
عندما تصادف مثل هذا النوع من اللغة القانونية الرسمية في العقود. اطلب شرحا 
لها. ولا تشعر بالإحراج, فلا أحد (عدا المحامين) يعرف معنى هذه المصطلحات. 
كذلك, اطلب ترجمة أي مصطالح لاتيني ‏ إذا كان العقد بالإنجليزية أو بأية لغة ذات 
أصول لاتينية ‏ مثل 218106200 والذي يعني «استفاد», وكذلك 00ذهآ 2 والذي يعني 

من «البداية». ومصطلح 616262017م والذي يعني «علاقة», إلى جانب 1761203 0 
والذي يعني «بهذه الكلمات». 


مسودة العقد 


من الممكن أن تكتب صيغة مسودة عقدك أو تطلب من شخص آخر 
كتابتها. وفي العالة:الثائية:: عليك أن .شع يعض الخطوات البسيظة. أولاء جدد من 
سيكون مسئولا عن تخطيط العقد, وتأكد من أن كل أطراف العقد يوافقون على 
هذا الشحضيى. يعن ذلك ابد اا نضية تتمسيطة للعقدء ثم اتطلق متها اللنفا ضيل . يمكتك 
أن بسو تسل سنح من اك ريق اد ستو راكد عون كب جاه ار عترة ون 
المكاتب القانونية. يتضمن الملحق ج من هذا الكتاب قائمة بمواقع الإنترنت التي 
تقدم نماذج لعقود يمكن طباعتها. هناك نسخ عامة مجانية, مل ونانف الثاميق علت 
الخياة:. وحظانات طليات :الذفع: ‏ ولكن. العقون- الأكثر تعقيدا مئل «عقود التفاوض 
تكون تتديذة: التكلقة: كذلك تيح لك.بعض مواقع الإتترنت أن تطالع تمودجا للعقود 
مثل تلك المستخدمة عند اندماج الشركات. 


تدوين الملاحظات 


ورغم أنك ونظيرك التفاوضي قد تختاران أن تحصلا عن نموذج العقد جاهزاء فقد 
تفكران في المعلومات التي تريدان أن تكون واضحة ومحددة في نموذج العقد. إن 
تدوين الملاحظات منذ بداية المفاوضات حتى لحظة توقيع العقد يحول دون إغفال 
التفاصيل الحساسة أو تشوشها أو إساءة فهمها. ومن بين هذه التفاصيل الحساسة 
ما يلي: 


9 مكاسبك أَنيث ونظيرك ا 0 والصغيرة. 

٠‏ الشروط التي تتوقف عليها هذه المكاسب. 

٠‏ المواد المرجعية مثل قوائم 0 أو معلومات الضمان, أو سياسات التأمين. 
إخلاص المارف الآخر 0 ودرجة راحته, بما يتناهم في تحديد ما إذا كان 
سيفي بتعهد بعينه أم لا). 

٠‏ المواعيد النهائية المهمة ‏ تلك الخاصة بك وبالطرف الآخر. 

٠‏ أي شيء وكل شيء ذي علاقة بخطط العمل التي تم التوافق عليها. 

أساليب التواصل. كذلك عده النارة والمر عي اللنين ثم فيهها أول ا بحيتك بكم 
تسجيل: آنة ترات نم إجزاؤها. إذا لم كني :هذه الملاحظات 1 فمن' العمكن 


أن تنساها خاضة إذا كانث فى سباق عملية تفاوضية 'تستغرق وقنا ظويلاً كشهر مثلا. 
التحديد وفق التفاصيل 


إن صياغة عقد تشبه في لطفها عملية كتابة دليل المستخدم؛ فالتفاصيل شديدة 
الدقة لدرجة تجعل من الممكن نسيان بعضها أو تجاهله. ولكن هناك بعض النقاط 
التي ملك أن نضعها: في الاعتبار. وسوف تساعدك على تحديد الفجوات, وكذلك 
في معوقة الفعلوهات"المهفة النى شعي أن يوضع :في العقد: 


بنود العقد 


لاتضبخ العقد فانونيا وشارياء إلا إذا كان ينض على مبادلة شيء ذي قيمة بآء 

قيمة: مغ:توافق :طرفي العقق على المضطلحات والألفاظ. ا 
من ذلك وهو أن بعض الحالات تتطلب كتابة هذه الاعتبارات لكي يتم اعتبار العقد 
ساريا من الناحية القانونية. 

الاعتبار: الاعتبار هو مصطلح مزخرف يشير بالدرجة الأولى إلى الفوائد أو 
المكاسب او الوعود, وهي الأشياء التي تمثل»جوهر»اي عقد أ اتفاقية. وبتوقيع 
العقد, يتوافق الطرفان على كل الاعتبارات المذكورة فيه. 

إن كل شيء :تم التوافق علية نت نيها في. ذلك الشروظ الموضوعة على تلك 
التقاقيات ينيقي أن تكون مكتوبة في العقد. ويتضمن ذلك من دون ان يكون 
فقضورا علق المواعيد النهائية, والالتزامات: وتداعيات إنهاء العقد. وينبغي أن 
تكون كل التفاصيل المحددة مكتوبة بوضوح في العقد. قل ما تعني» واعن ما 
تقول. فإذا دخلت في عقد لطلاء غرفة الطعام في منزلك وتوقعت من عامل 
الطلاء أن يزيل ورق الحائط في البداية, فاكتب هذه النقطة بوضوح في العقد. وإذا 
أردت أن يفوم عامل 'الطلاء يدفخ د-درعات لؤنية من الأخصر ايستخدمها كلون 
أساسي على الحواتظ: قضع هذه الغبارة نضا فى العقم إن الشيء الدى ينيقي أن 
يرد في هذا الجرء مين العفد هو التفاضيل: والتفاصيل: والمزيذ: من التفاصيل. إن 
معرفة ما تتوقع ومعرفة ما يتوقعه الآخرون منك تقللان من إمكانية نشوب 


منار عاك فيها بعد 
الظروف غير المتوقعة 


باككمن انقد والكلوف: الاق تهرفاك دكيوا كبمةة التسوفة إذااما عدف فى عند 
متوقع. فإذا شب خسري وتعرصت جره 0 للتلفيات قبل أن ينهي عامل 
ناكد ذوفا مق أن الخلول البديلة نتاحة. كالول أن تفيل كل تسناريق توف [فتعلق 
بموضوع الاتفاقية). وصغ له حلولا توضع موضع التطبيق فوراء إذا ما حدث أحد تلك 
السعاريوهات: توقع غير المتوقع::ولن .تشفط أندا في الخيرة نقنان: كيفية العمل 


مع حالات»ماذا لو». 
خرق العقد 


ضع مادة في العقد توضح العواقب والتداعيات في حالة فشل الطرف الآخر في 
الوفاء بما ينص عليه العقد. وهي الحالة المسماة خرق العقد. ضع في إعتبارك أن 
هناك أناسا يدخلون عملية التفاوض وكلهم نية في خرق العقود. فإذا قام أحد طرفي 
العقد بخرقه. يضمن لك حقوقك أن ترسل للأطراف المتضررة من هذا الخرق 
مذكرة توضيحية تلعب أنضًا :دور الدليل في المحاكم بأنك: أبلغت عن. الخرق ولم 


سس عليه 
الخرق: أن تخرق يعني أن تكسر. فإذا خرق أحد الأطراف العقد, فإن هذا يعني أنه 
كسره. بكلمات أخرى, انتهاك البنود التي تم التوافق عليها؛ فربما لم يقدم البضائع 
المناسبة: أو الخدمات المتفق عليهاء أو لم يؤّد التزاماته خلال الإظار الزمئي المتفق 
علبة: 


ومن بين المصطلحات الأخرى للتعبير عن خرق العقد «الإخفاق في الاعتبار». وهو 
ما يعني أنك لم تقم بدورك في الصفقة التجارية. وعند هذه النقطة, يصبح العقد 
منتهيا ولاغيا. ويصبح أمام الشخص الذي وقع الخطأ في حقه خياران؛ الأول هو أن 
يتوقف عن أداء دوره في التعاقد, والثاني هو أن يتقدم بتحرك قانوني ضد الطرف 
الآخر. 

إعداد قائمة واختبارها مرتين 


لاما حير باتو المحص القد سوف يتطلب الأمر منك انتباها كبيرا. اقرأ كل 

كلمة وكل صفحة, واختبر كل المعلومات الحقيقية (خاصة تهجي اسمك, والتواريخ) 
على سبيل التدقيق. افحص هذه البيانات مرة أخرى لكي تتأكد من أن كل المكاسب 
ا ا ا وإذا كان هناك شيء لا تقهمه أو لين .له 
معنى2, فاطلب توضيحا. استخدم المنطق السليم؛ بحيث إذا كان العقد شديد 
التعقيد, فاطلب معونة أحد المتخصصين عند مراجعته. وإذا كان هناك بشيء في 
حاجة إلى تغييبر. فاطلب من طرفي العقد توقيع التقييزات بالاجرف الاولى وقع 
في كل صفحة, وأصر على الحصول على نسخة أصلية منه, إذا لم يتم منحك واحدة. 


فهم ما تقرأ 


أكثر الأجزاء المثيرة للإحباط في قراءة أي عقد هو بالتأكيد تفسير كل هذه 
المصطلحات الواردة فيه؛ ولكن لا ينبغي أن تصاب بالهلع من المصطلحات القانونية 
الواردة فيه 5 تدعها تمنعك من إلقاء الاشئلة بشأن اي شيء لا تفهمه. إن تجاهل 
ظلت التو ضيخات يتتان: مصطاحات أو عبارات.بعتها يمكن أن بلحق بك ضورا فى 
المستقبل. فإذا كان هناك شيء بلا معنى » فاطلب توضيحا. فإذا استمر بلا 
معنى::فاسال: ثانية. أو اسأل شخصا آخر. 


الأوامر والنواهي 


0 ا ال ا 50 
افخض المسسيدات والوتائق المشان النماافي قد كمرحسات مرتين. 

٠‏ افحص التعديلات التي اراق الطرف الآخر. ويجب عليك التوقيع بجوارها 
بالأحرف الأولى. 

٠‏ تأكد أن الطرف الآخر وافق على التعديلات التي طلبتها. ووقع بجوارها بالأحرف 
الأولي. 

٠اقرأ‏ الكلام المكتوب بالخط الصغير. 

٠ق‏ رأ كل مواد النصوص المعيارية. 

٠لا‏ تقفز أي جزء, لأن قراءته تبدو مرهقة 

٠لا‏ تنس أن تفحص الأرقام - التواريخ, والأسفا والتخفيضات, والرسوم, والبدلات. 
٠لا‏ تفترض أن كل شيء مكتوب بالطريقة 

التعديل: التعديل هو تغنين :أو إضافة لمستيت. والتعديلاف امور مقبولة خلال.مرغلة 
كتابة العقد. ولكن يجب أن يوافق طرفا العقد على أية تغييرات ويوقعا عليها 
بالأحرف الأولى. 

اقرأ العقد عدة مرات ما دمت كنت في حاجة إلى ذلك, حتى تصل إلى الرضا 
الكامل عنه, وتذكر أنه فيما لا توجد مشكلة في إعادة النظر في العقد, ينبغي ألا 
تفرط في ذلك؛ فبالتأكيد لا ترغب في أن تعيد التفاوض على كل شيء. إذا لم يكن 


ذلك ضروريا. 
قانون العقود 


يمكن أن يحدث الكثير بين فتر توقيع العقد وبين فترة انتهائه؛ فمن الممكن أن تثار 
و كس ع يس لور ا اي 
بالتزاماتكما. وسوف تكون بحاجة إلى أن تعرف أفضل طرق معالجة تلك المواقف. 
فمثلا. إذا دخلت في عقد مع أحد عمال الطلاء ليطلي لك حجرة الطعام خلال فترة 
معينة من الوقت, ولم يأت في آخر يوم لإكمال المهمةء فكم يتعين عليك الانتظار 
قبل أن تطلب معونة محام؟ هل تستحق تعويضاء إذا دخلت في اتفاقية مع شخص 
أدى عدم قيامه بمهامه إلى تكلفة مالية عليك؟ 
إن قانون العقود يجيب عن هذه الأسئلة وغيرها من الأسئلة بشأن حقوقك كطرف 
فى التعاقد؛ فهو .نمثل كل الأطراق المسيئولة عن تلبية البتوذ كما .وردث في العقذ 


الذي وقعوه. 


كثير منا عانوا ندم المشتري يوما ما. تجد شيئا يعجبك, فتشتريه, ثم تغير رأيك بعد 
فترة: . وتقرر أنك لم تعد في حاجة إليه. عادة ما يمكنك إعادة الشيء إلى البائع, 
وتحصل .على تملة. إلا آن. الأفون سين بشكل: مختلق مع الأشناء. الني. لا يمك 
إعادتها بسهولة مثل المنازل أو السيارات. 


عندما تدخل في عقد عملء, يتوقف الكثير على ما يقدر الطرف الآخر على فعله. 
فإذا أردت أن تخرج من العقد, فمن الممكن أن يسمح لك الطرف الآخر بذلك فقط 
من أجل العفاظ على العلاقةي كما. .قن الفمكن أن ريحدت :خطا غير مقصوة من 
جايك مل خط فى الحسانات رودي إلى الا تفي بالدعوة البى قظعيها على تفشك 
أو من الممكن أن يحدث شيء غير متوقع, فيشعر الطرف الآخر بأن التخلص من 
العقد معك .هو الخبار الأفضل في مثل تلك الظروف: ومن المحتمل أيضا أن يكون 
الطرف الآخر قد أدرك أنه إذا لم يفسخ العقد معك الآن, فربما يصبح من الصعب 
عليك في المستفقيل أن تؤديها عليك في العقد: وبالتالن تصيج من الضعب علية 
إدارة أعماله لاعتماده عليك. 
ورغعم أن 'نظيرك التفاوضي من الممكن أن يكون متعاطفا مع مبررات رغبتك في 
إنهاء فسخ العقد, فإنه قد لا يكون مضطرا إلى الموافقة على ذلك. وإذا أاصر على 
ألا يتم فسخ العقد بالتراضي, فسوف يتعين عليك توكيل محام لمناقشة الخيارات 
العطروحة افامك: 
وإذا كآن نظيرك التفاوضي يريد أن يلغي العقد, فاستخدم كل قدراتك في الحكم 
على الامور التحدية.ما ذا كان في مصاجتل أن توافقة على رعييد أم لذ وفي هذه 
الحالة. سوف تحتاج إلى إبراء. 
الإبراء: الإبراء و مستند يؤذق: إلى القازل: عن مظاليات وأو إجراء انه وناو أبة 
حقوق ضد الطرف الاخرواو إعفائة من ايه مستوايات ثم تحديدها اف العف 
الأضلي: فمثلا: إذا استعرت:تسيارة: شخص لنومين.. ووقعت مسقنة إبراء يوضع أنك 
لضيت متفولا عن أنه مسكلات تظهر في المخرك خلال تلك اعبرم فلا يستطيع أن 
تقاضيك أو يتوقع أن تذفع نظير الإصلاخات: 


خرق العقد 


يحدث الخرقء, عندما يفشل أحد طرفي العقد في الوفاء بالبنود التي ينص العقد 
على أن هذا الطرف قد وافق عليهاء وكذلك يحدث عندما لا يستطيع الطرف الآخر 
أن يؤدي التزاماته, أو عندما يقوم الطرف صاحب الخرق بإجراء يتعارض مع ما نص 
عليه العقد. أو بكل بساطة عندما لا يقوم الطرف مرتكب الخرق بأداء ما هو متوقع 
م سكون عليك أن تحدد وقتها مستوى فداحة الخرق, قبل 0 تقرر إحالة الأمر 
0 

فمثلاء إذا سلم نظيرك التفاوضي البضائع المتفق على تسليمك إياها بعد 3 أيام من 
الموعد المحدد, لكن تأخير التسليم لم يسبب لك أية مشكلات, فقد تغض الطرف 
في هذه المرة, وتناقش الأمر فعه.لضمان عدم تكرار ذلك مجدداء مع الانتباه لأبة 
حالات خرق تحدث في المستقبل. ولكنء إذا رأيت أن الخرق كان أفدح مما يمكن 
تجاهله. فإن هناك الكثير من البدائل المتاحة أمامك, وغالبيتها يشمل تسويات 
ماليةنروهو ها لا يمتل مفاجأة. 

وبالإضافة إلى تقييم قيمة خسائرك, فقد يدعو القاضي الطرف الآخر إلى أن يدفع 
أية أتعاب محاماة تترتب على الفترة التي تعرض فيها العقد للخرق, وكذلك قد 
يطلب القاضي من الطرف الآخر أن يدفع تكاليف»الأضرار المترتبة والعارضة»؛ 


وهي أموال تدفع نظير الخسائر المتوقعة في حالة حدوث الخرق 

ومن .بين التعويضات الاخررق المتعلقة. بحالة العقد نفسه انه إذا فزن القاضئ إنظطال 
الغقد. بعد العقد لاغياء:وتثم 'إعادة كل. الذفعات: المسيقة: ولا تحمل أي طرف 
المسئوليات المكلقع بها بمقتضى العقد. 


خيار التقاضي 


التقاضىي :في اط ,صؤزو هو كهائة: الكعول: في إغواء الف قصانية لجل تراع: 
ويمتل رفع قصية: انخراطا فئ عماية تقاض وهناك الكتير من" الأستابا التي تدقع 
إلى اللجوء للتقاضي؛ ومن بها تقسيم الممتلكات عند الطلاق: وتسنوية جالات 
التزويز والاختلاس: دتخديد المطلرق المحلن ف عوادث السين. ومظالية شخص ما 
بتنفيذ المهام المكلف بها كما هي محددة في اتفاقية متبادلة, وهكذا. .وبمقدور أية 
جهة تحريك دعوى قضائية ‏ مشروع تجاري صغير, أو شركة كبيرة: أو جيران, 5 
زجلا العمل. أو الحكومة عنما دامت هده الجقة تعاتي مشكلة تعتقد انها يحب :أن 
حل من خلال نطام قصائي. 
ول يتطلي كل الفنعنا با قد ١‏ كتمو| :فين الننال :كما | لكين كلها طرف مستتو الك فان 
المحاكم,. ومع ذلك فمن الممكن أن تصبح مشوشة ومعقدة: حاص لكان اطراف 
القضية غين فادرين على التواصل بشكل متحكن. متلما يحدث كثيرا للغابة فى 
نزاعات الطلاق وعتدها تكون الحال هكذاء يضح من. الصعب إيجاد عل: ونتظلب 
الآمر وفنا أظول لا عدادتفاضل التسوية. 
إن تحريك دعوى قضائية لا ينبغي أن يكون قرارا يؤخذ على عجل. َكل 
مجاضا انخدية افضل الوسائك الممكه لحك مشكلتك ورم أنه قد قرو أن 1 درن 
تحريك دعوى قضائية, فإن النصيحة التي يقدمها قد لا تقدر بثمن. 00 
أن تحرك قضية, فسيكون المحامي قادرا على أن يحدد لك الوقت المطلوب لكي 
تحرزك القضية :ولك امتناد! إلى القوامن المعفول يها'في ولك وكذلك سيفوة 
بالخطوات الكتيرة المطلوية بها فى ذلك خطوات ماقسات سيدية عا اقل 
التقاضي؛ وهي المناقشات التي تمنحك أنت والطرف: الآخر الفرصة للتوصل إلى 
اتفاق قبل اللجوء إلى القضاء. فإذا لم تكن هناك إمكانية للتوصل إلي تسوية؛ يتم 
تحريك الدعوى, ويكون رد فعل الطرف الاخو.هو اق يفوانه يدرك أنه ثم تحريك 
دعوى ضده. 
بعد دلك.. تحلفن الملوماك: ومكاف ا نادمه العاسن: [منافكت الساضن الاساسة 
القمنه فى فعاولة أخيوة. لجل المشكلة بعيزا عن شساعات. المفاكم .تاذ ا بقشلات 
هذه الفحاولة: فستكون القصيه .هن الخطوة التالية..بحيث ينم إضداز الحكم. 
وحتى إذا كنت قد حركت دعوى قضائية, فإنه لا يرال بمغدورك أن ساقس النزاغ قن 
الختر فى الجن وصحرد إن تسل إلى اتسيية بي حفط الد حوب المضانية كن 
استشر دائما محاميا قبل اتخاذ هذا القرار الحساس, لأنه بمجرد أن يتم حفظ 
الدعوى الفضائية. لايمكن إعادة تخريكها مرة أخرى. لا تدع نقص الخيرة بفذك فى 


الاتجاه الخطأ. 
الحلول البديلة للنزاعات 


بين الوظائف الآخرى لقانون العقود أن يقدم آليات لحل النزاعات خارج 
المحاكم. فمن 7 الممكن أن تكون الفضية طويلة. وضاغطظة ومكلفة...وكلما طالت: 
طال الوقت الذي يتعين عليك انتظاره للحصول 0 النتائج. إن العلول البديلة 
للتزاعات تساعدك على الوصول: إلى الحل. باسرع: .مما 'تؤدي: الدعاؤق القضائية, 
وهنآك ثلاث وسائل متاحة: 

٠‏ الوساطة 

٠‏ التحكيم 


تصمن: الآلية الأولقف: عملية يناقين :فيهاا الطرفان. التراغ على امل الوؤضول إلى 
بسبوية. أما الأليتان د 00 اللجوء إلى طرف ثالث, ٠‏ وسوف نناقشهما 
الوساطة 


الوساطة هي عملية تسوية أو مصالحة بين طرفين يقوم بها طرف ثالث, يسمى 
الوسيط. وبينما مق الممكن: انر .كوث الوسيط :ركه على دراية متعرقية. كبيرة 
للغاية بالمشكلة موضوع التفاوض, فإن الخبرة في المجال ليست ضروربة حقا؛ 
ولكن ينتغئ. أن .يكون الوشيط .حيرا فى.خلن النزاعات: لان "مهقية :في ميا عد 
الطرفين المشازعين على إبحاة.وشيلة: للوضول: إلى اثفاق ستهفاء خاضة عندما ل 
المفاوضات إلى طريق مسدود. 

يقدم الوسيط منظورا جديدا للموقف, بما قد يسمح له بأن يجد حلا. ولأنه يعمل 
لمصلحة الطرفين, لا تكون لديه رغبة قوية في التمسك بامتيازات محددة أو تقديم 
مطالب بعينهاء ولكنه يتبنى بدلا من ذلك توجها بالوصول إلى أفضل حل ممكن 
استنادا إلى حقائق الأطراف المعنية وأهدافهم. 

إن الوساطة ليست إجراء قانونيا مثل الدعاوى القضائية, كما أن الوسيط لا 
يستطيع أن يحدد ما يجب أن يتوافق عليه طرفاً النزاع, اللا كا 
لق بر جه اكلم نه مع كل الطرفين معاء ثم يتكلم مع كل طرف وحده 
لمساعدتهما ل اساي على أهدافهما 7 يستطيعان فعله للوصول إلى 
حل. في بعص الأحيان, يكون من السهل أن يتوه الغرض الأساسي من التفاوض 
عن أعين: المتقاوضين.» وهذا هو الجزء الذي سخطيغ:فيه الوسيظ أن شبباعة طر فى 
النزاع. 

وتتم الاستعانة بالوسطاء في المفاوضات والنزاعات لتجنب التقاضيء وهو الأمر 
الذي يتم أحيانا رغم وجود قضية مرفوعة, إلا أن ذلك يحدث لكي يتلافى الطرفان 
توكيل الفريد من المحامين: وكذلك العزيد.من تكاليف: التقاضي. ولما كانث كل 
أطراف عملية الوساطة تتشارك في دفع أتعاب الوسطاء, فإنه غالبا ما يكون الخيار 
المفضل عند التفكير في الأمر من زاوية مالية. 

وتفاها «فثل- أي ققد ستة عن عطلية تفاوضع: يتم 'توتنق ‏ الاتعافية التاجمة مقن 
الوساطة وتوقيعهاء وتصبح بذلك نافذة بحكم القانون. وإذا كان قد تم التوصل إلى 


الانقا قية رعو تكررراكة :فوم 'قضا تين فيتو قي تشفماة: المحكمه اتسخة .وه حفط 


التحكيم 


التحكيم هو أمر ممائل للوساطة فيما يتعلق بكونه أحد الحلول البديلة للنزاعات, 
والذي يتضمن إدخال طرف خارجي لمساعدة طرفي النزاع على الوصول إ/ إلى ل 
ولكن وجه الاختلاف بين هذه العملية وعملية الوساطة هو أن المُححكم يطلب 

استماع, وبعد ذلك يقرر ما يحصل عليه كل طرف من أطراف النزاع. 0 
التقاضي بشكل كبير» ولكنه أسرع وأرخض وأكثن مرونة. وعند استخدام هذا 
الأسلوب, لا .يكون ا أي من الأمور المثيرة للقلق مثل تأخير موعد جلسات 
المحاكمة, لأن هناك قضايا لها أولوية على قضيتك, بالإضافة إلى أنه بإمكان 
الطرفين أن يضعا القواعد التي ستسري طيلة فترة التحكيم. 

فمثلاء الأدلة التي قد لا تُقبل في المحاكم يمكن تقديمها في جلسات التحكيم, 
والأكثر من ذلك أن الطرفين بإمكانهما أن يحددا هوية المحكمين, وكذلك ما إذا 
كانت قرارات التحكيم ملزمة (وجوب انصياع أطراف النزاع للقرا دالت ف للمحكة) 
أو غير ملزمة (يأخذ أطراف النزاع الحكم باعتباره نصيحة, ولا يطالبون بتنفيذ 
القرارات النهائية). وبمجرد أن أن ينتهي التحكيم: لا:يمكن اسئناف: الحكم الصادن: 
ويعتبر النزاع منتهياء وتغلق القضية 

من الممكن. أن لعت أن شخص دون القكم وداج العلوفا عو اففاعلية ومشكلا 
عام, يكون المحكمون من ذوي الخبرة في موضوع النزاع: إلى جانب كونهم من 
الأشخاص محل الثقة في المجتمع المحلي (مثل القادة الروحيين): أو من أصحاب 
الخبرة لسنوات طويلة في عالم القانون (مثل القضاة المتقاعدين أو المحامين). 
وعند سعيك لاختيار محكم؛ ابحث عن شخص متمرس في إدارة جلسات الاستماع 
التحكيمية. وينسبغي ان يتمتع محكمك بمهارات كتابية وشفهية وتنظيمية جيدة: إلى 
جانب القدرة على تلخيص المعلومات بسركة: واتخاذ قرارات ذكية. 


الكلمات المحورية في هذا الفصل 


٠‏ البند 

٠‏ الصيغة المعيارية 
. الاعتبار 

٠‏ الخرق 
٠التعديل‏ 

5 الإبراء 

٠‏ الإبطال 
٠التقاضي‏ 
٠‏ الوساطة 
5 التحكيم 


العبارات الرئيسية في هذا الفصل 


٠‏ اكتب صيغة مسودة عقدك أو اطلب من نز شخص آخر كتابتها. 
“قل ما تعنى: واغن ما اتقو 
كان ضاك سس ف لا فاطلب توضيحا. 
© إن تحريك دعوى قضاتية لا يتبغئ أن يكون قراز] يؤخة على عجل: 
دراسة حالة ‏ الشيطان يكمن في التفاصيل 


كماكذكرنا فى 'الفضل الشايق. :هناك الكتثر من المميزات الأن مكوة انك من كنت 

موده العقد, كعم أن العقد لا يزال محور تفاوض, فإنه سوف تكون لديك 

لنستمع إلى مناقشة مبدئية حول اح العقود بين محرر ومؤلفة يحاولان أن يصوغا 

مصطلحات عقد نشر أحد الكتب. 

السيد المحرر: لقد أرسلت لك نسخة من العقد الأسبوع الماضيء وآمل أن تكون 

قد أتيحت لك الفرصة لتطالعيها, وتزق.ها إذا كانت تعكس ما :دار في:نفاشاننا جول 

مشرو 

السيدة صاكية افقضل: اتمسحات: قم انالعة كلتيا شكر ا لك ولكن: ذه 

بعض الأسئلة, إذا لم تكن تمانع في ذلك. 

السيد المحرر: قولي ما لديك. 

السيدة صاحبة أفضل المبيعات: قبل كل شيء, فلي أن أسال عن قصذو 

المصطلحات والألفاظ المستخدمة في هذا العقد؟ إنها تبدو... حسنا... قانونية للغاية. 

السيد المحرر: هذا لأنها صياغة قانونية. إن هذه الصيغة تستند إلى الصيغة 

المعيارية لعقودنا التي نستخدمها مع المؤلفين. إننا فقط نقوم بضبط اللغة 

والمصطلحات لتلائم الشخص الذي نتفاوض معه, ولكن الصياغة الأصلية تم إعدادها 

على يد فريقنا القانوني. أعلم أنها تبدو غير مباشرة وشديدة القانونية, ولكن الهم 

الأساسي لدى المحامين هو حماية مصالح الجميع وحقوقهم, بما في ذلك أنت؟ 

السيدة صاحبة أفضل المبيعات: حسناء إنني أقدر ذلك, ولكن فقط لكي نكون 

فى الجانه الأمن.. اظلعت محامي علئ :هذا العقد ايضاء وهذا'هو سر وجود يعض 

الاستفسارات لدي 

السيد المحرر: لا بأس. 

السيدة صاحبة أفضل المبيعات: مثلاء لننظر إلى الفقرة الأولى التي تقول إن 

المزلف آنا يواقق على تسليم مخطوطة لايق كدد كلماتها عن 55 المي كلمة. 
لسيد المحرر: صحيح 

0 صاحبة أفضل المبيعات: ألم نتفق على أن المخطوطة لن يزيد عدد 

كلماتها على 45 ألف كلمة؟ يبدو مثيرا للقلق بالنسبة لي أن تضاف 10 آلاف كلمة 

أخرى إلى العقد. كما أن ذلك قبل كل شيء يضيف الكثير من عبء الكتابة عل مع 

الوضع في الاعتبار أن الموعد النهائي قريب للغاية. 

السيد المحرر: لأطال دفير ملاحطاتى. امعمم هدو انك محقكة لقند العفنا علن 


:4 آلف كلمة, ولكنني آود آن آجعل هذا البند أكثر مرونة. آلا يمكن آن نقول ما يتراوح 
بين 45 ألف إلى 50 ألف كلمة؟ 

السيدة صاحبة أفضل المبيعات: أعتقد ذلك. ولكن هذا يثير نقطة أخرى. هنا 
في الفقرة الرابعة.. 

السيد المحرر: عدر للمفاظفة: ولك خلال مظالعتنا الفقرة الرايفة عسل يتكتك 
أن تشطبي على»45 الف كلمة» وتكتبي بدلا منها»ما يتراوح بين 45 ألف إلى 50 ألف 
كلمة», ٠‏ وتمضي بالأحرف الأولى بجوارها؟ سيجعل هذا كل لشيء قانونيا في النسخة 
النهائية الموقعة منا. 

السيدة صاحبة أفضل المبيعات: بالتأكيد. لا مشكلة. سوف أجري هذا التغيير 
في كل نسخ العقود قبل أن أرسلها إليك؛ ولكنني الآن أريد أن أعود للفقرة الرابعة 
التئ تقول إنثي إذا لم أقم :بتسليم المخطوطة في :موعد أقضام الأول من: مايق 
فسوف أتحمل عقوبة خصم 9025 من مقدم الكتاب. لذاء إذا وضعنا في الاعتبار أنني 
وافقت لتوي على إمكانية إضافة حوالي 5 آلاف كلمة أخرى إلى الكتاب, 0 أنه 
لبن من المياسب أن الترم بالموعد فته مقابلالخصم تعشنه من :دقعة معدم 


50 اهم وعهة تظرك:.ولكن :في الوق تفبينة وعين علة أن أضتطنة 
أنك سوفة تسلمين المخطوظة :فى الإظان الزرفني المناسيي لحططظ ترتتزنا. لهذا 
الكتاب. 
السيدة صاحبة أفضل المبيعات: هل يمكننا أن نؤجل الموعد النهائي أسبوعا 
ليصل إلى 8 مار بو؟ إنني على ثقة بأنني أستطيع تسليم المخطوطة كاملةً بحلول هذا 
الموعد. وإذا لم اف نذلك الموفده: فانة يمكتك أن تخصم من دقغة المقدم. 
السيد المحرر: نعم. سيكون ذلك جيدا. من فضلك, ادخلي هذا التعديل. ووقعي 
نخوارة الأحرفق الأولى. 
السيدة صاحبة أفضل المبيعات: حسنا. والآن. في هذا الجزء من الصفحة 
الخامسة, يقول العقد إن الأتعاب الأدبية سوف تستند إلى صافي عائدات البيع. إنني 
لا أفهم ما يعنيه ذلك, وأساءل عما إذا كان بمقدورك أن تشرح لي قليلا مما يعنيه. 
السيد المخرر: بالتأكيد. تشتري المكتيات فنا بالشحنة, وإذا أرادوا ت بعذ. شهريق 
أن يخفضوا من مخزونهم من كتاب بعينه قليلاء ويعيدا الكتب الزائدة لنا لنا. وهذا هو 
ما يسدر إلى مسطلة عاد إن الأنناب الأدييه إلى تميجها آناك - كما تسكن أن 
وضح ع كلذ الى اجفالن. ضافي مبيعات الكتات إلى المكتنات: وهو .ها هت 
مبيعاتنا الأولية ناقص العائدات: هل صارت هذه التقطة واضعة؟ 
السيدة صاحبة أفضل المبيعات: نعم, أرى ذلك. حسناء أردت فقط بعض 
التوضيح بشأن هذه النقطة. وقبل كل شيء, لا أريد أن أضع توقيعي على شيء لا 
أفهمه. 
السردةالمتهوزة إتطلاف]: 81 كاز وراك شيعيو طعوفى العقد رفي ود 
بتعديله فورا. 
السيدة صاحبة أفضل المبيعات: حسناء فإذا سرنا في اتجاه التوضيح نفسه, 
فمل لى أن أغر فك هاذ| سيحدت [ذ] فوت بتسليم الميخطوظة: نولكنها لم تفجنة؟ 
التسيد المخرر جحساء لنكن واضحين: إذالع تسلمي لنا الكتاب مطلقاء فهذا تفل 


خرقا للعقد. وسيكون لنا الحق في استرداد دفعة المقدم, الأنك خرقت بنود العقد. 
فإذا أرسلت لنا المخطوطة, وراجعناهاء ثم ثبت لنا أنها غير قابلة للنشر. سوف 
نمنحك وقتا لتعديلها. تماما كما هو محدد في الفقرة الثالثة. ا ا 
شيء موضح في هذه الجزئية. فإذا كانت لا تزال غير قابلة للنشرء بعد الفترة التي 
منحناها لك, فسوف_,تعتير ذلك جرقا للعقد: لأنك كان فق المقترض أن تقدمي' لنا 
شيئا يمكن نشره, .ولكنك لم تفعلي. قالطلته ذا فقون يلها ها ست . فسوف 
نستمرفي العقد كان شيا لم يكن: 
السيدة صاحبة أفضل المبيعات: أفهم, لقد صارت هذه النقطة مفهومة, ما 
دام توافر لي الوقت الكافي لضبطها وتعديلها بالطبع؛ لكنني أرى أن لدي هنا 30 
يوما. اليست هذه فترة قصيرة للغاية 5 
السيد المحرر: هذه فترة متعارف عليها في المجال. إنها الفترة التي نستخدمها 
دائماء لأتنا إذا أجلتا الطباعة: ومنحناك وقتا أطول, فمن الممكن أن تسبب. لنا :ذلك 
فشاكل في بزنامخ التتنن:وفي النهاة لن يكون ذلك جيدا بالعيسة لمبيقاتك الكتاتن. 
السيدة صاحبة أفضل المبيعات: حسناء إنني أعتقد أنني سوف أرسل 
المخطوظة كاملة من المرة'الأولى. أعتقذ أن هذة هي كل الأشئلة التي لدئ:سوف 
أوقغ:هذه' النسخ::وارسلها لك عذا: 


كما يمكنك أن ترى في هذه المناقشة, تستمر المفاوضات حتى في مرحلة توقيع 
الغقد ويمكتك آيضا أن الانى: 

1. فعلت السيدة صاحبة أفضل المبيعات الشيء الاس نان سألت عن أي شيء 
غير واضح في العقد. من الممكن أن تكون اللغة القاتونية في العقد لافتة: وإذا لم 
مال تعن ل وار علد ا ال حياط دروا قله الجا دن ونث مر 
للغاية. 

2 أبدى كل من السيد المحرر والسيدة صاحبة أفضل المبيعات مرونة في ردودهماء 
فمرحلة توقيع العقد ليست المرحلة المناسبة لتيني توجه التفاوض الموقفي. 

. :. يذكر العقد بوضوح تداعيات خرق بنوده, وهذا امر ضروري, لان كلا الطرفين يجب 
أن عرفا فنة البداية مازهنية عدم وقاء أى:منهما بها التزم نهفى:الضصففة المبرمة. 


بناء الثقة والمهارات 


يقولون إن الممارسة تؤدي إلى الإتقان, وهذه القاعدة تنطبق تمامًا على التفاوض. 
فبينما قد لا تصل ابدا إلى الكمال (كلنا فانون. قبل كل شيء), يمكنك أن تغمل على 
تعزيز ثقتك بنفسك وتشحذ مهاراتك الخاصة بالتعامل مع الآخرين. انظر إلى العالم 
بأسره باعتباره الساحة التي تتفاوض فيها. في كل محل تجاري ومطعم ومكتب 
عله ننواء دي ملف معشيك أو خلال سارك هناك صفقة في انتظار أن 
تتمها. إن كل شيء بالفعل قابل للتفاوض, وحتى إذا لم يكن كذلك, فلن يضيرك أن 
تسأل عن قابليته للتفاوض. 
الممارسة 


من بين وسائل شحذ مهاراتك التفاوضية أن تصضع سيناريو. اكتب ما تخطط لأن 
تقوله ثم بعد ذلك تخيل موقفًا افتراضيا, تبدأ خلاله أداء الدور الخاص بك في 
المناقشة. إن الممارسة بهذا الشكل سوف تمنحك فكرة أفضل عن الكيفية التي 
سوف تتصرف بها في مواقف محددة. بل إنك قد تكتشف فبي أثناء تمثيلك هذه 
السيناريوقات:ح انجم ا الكامن داخلك! ولتصل إلى التأثير الكامل. اطلب 
المساعدة من شخص اخرء على أن تختار شخصا يجعلك تشعر بالاسترخاء 
والطمأنينة. فإذا كنت شديد بد الإأسيال بالكيفية التي ينظر بها إليك الطرف الآخر, 
دوف جد صعوية رالغة ف الشركدن علي التفاضيل المهمة لبها ون 

افتراضي: الموقف الافتراضي هو موقف نظري. ورغم أنه ليس واقعياء فإن هناك 
احتمالية أن تنظر إليه باعتباره وسيلة لترتيب أفكارك قبل أن تنطلق في الأداء 
الفعلي.. وفى عالة التفاوض: يكون من الأفضل:دوما. أن تفارس فا فو تقول:.مع 
تقديم افتراضات تستند إلى المعلومات بشأن الكيفية التي قد يتعامل بها الطرف 


إلقاء كلمة 


من بين الوسائل الرائعة لافتتاح عرضك التغاوضي أن تقول الافتتاحية 
على تعلم الأسايميات: لو حك ان عواضل جع صد رو وهيل دس ليد خبرة في 
إلناء الكلمات.: فمن الممكن. أن تقدم لك هذا الجديق, عض البساتك الحدب 
لاط ل اسان لو ل لك ل الات الس اه 


وعندما تكتب كلمتك, ألقها بشكل منفرد على أشخاص مختلفي الشخصية, بحيث 
تتلقى استجابات مختلفة. اختن هذة. المجموعة .يحيث: تشكل: .من أناسن.. لهم 
شخصيات مختلفة بما يتيبح لك تسجيل ملاحظات عن الكيفية التي تتفاعل بها 
انها المجتافة من اله مع الكلمة. بعد ذلك, .اسأل كل شخص عما أعجبه 
وما لم يعجبه في الكلمة. الكلمات أو القضايا أو الإجراءات التي يمكن أن 
يتذكوها الجمهور ؟ :واغيراء تخير الاستحابات: الضادرة: عن اكش اشخص تمه في 
شخصيته نظيرك التفاوضي. خطط كلمتك بحيث تلائم نطاق انتباه الشخص 
ومستوى حماسه إزاء قضايا معينة , فإذا كنت تستهدف جمهورا يجد صعوبة في 
الحفاظ علق تركيرة .على ما تقول».فاضف. يفعض _الإثارة “على كلمتك باستخدام 
نبرات صوت متغيرة, والتشديه على“ الكلمات: ,يوالادوات اليتضرية المسناعدة متلق 
اد عاد سل تويب أ ركو فده لعجنل وان يود لنفسك وانت 
تقدم الكلمة يمثل وسيلة أخرى رائعة للممارسة والتطبيق. حدد كلمات» ملء 
الفراغ»التي يمكن أن تستخدم بديلاً عن فترات الصمت غير المريحة. انتبه إلى 
كلمات مثل»مثل»و»تعرفون» و»كذلك», وكذلك ايك الغمغمة نأضوات 
مثل»إممم»و»أها». فإذا كان لديك تسجيل مصور ر لنفسك, انتبه للإيماءات المشتتة 
للانتباه. أو الحركات العصبية مثل النقر بأطراف أصايع القدمين. يتعين عليك تصحيح 
هذه العادات, إذا أردت وى يشعر الطرف الآخر بأنك واثئق بنفسك, وذكي, ومستعد. 


يمكنك أن تنال الكثير من المرح في هذا الأسلوب. فهو لا يقدم فقط المرح 
والترفيه للأسرة والأصدقاء, ولكنة نضا يعلمك: كيف تلظف من الجوء:عندما تضبة 
الأمور شديدة الجدية: فالتوتر يؤلد المزيد.من التوتن». ومن الممكن أن تؤدي بعض 
الكلمات الخفيفة أو مزحة لطيفة إلى كسر دائرة التوتر هذه. وبالطبع. سو 

علمك ان تسر جا ]ذا كان مشر كك التساء سي سيل مل هذا لسرا الو 21 
ومن بين الفوائد الأخرى للعب الأدوار أنه يساعدك على تحسين ذاكرتك. فعندما 
تستخدم أكثر من حاسة, يمكنك أن تصبح مبدعا بحق, عندما تمارس تقنية لعب 
الأدوار. ابدأ ممارسة هذا الأسلوب بأن تطلب من شخص أن يلعب دور نظيرك 
التفاوضي, واترك هذا المساعد يختار دورا تفاوضيا ليلعبه (كأن يلعب دور المروع أو 
المجادل) دون أن يخبرك بالدور الذي اختاره. انظر ما إذا كنت تستطيع أن تميز 
نمط التفاوض الذي اختاره هذا الشخص, وعدل أسلوبك وفق مجريات الأمور. 
تمكنك أيضا :ان تحاول عكسن الأذوار 'لكىي“ترق الكيفية التي سيذاقع بها تظيرك 
اللقا مضي عن كل قطة دين نقاطه النناوضية تزولكى تحاول نوق آي اقثبارات 
سوف يطلبها. خذ كل المعلومات التي جمعتها عن نظيرك التفاوضيء واستخدمها 
لتطيق أكثر تكتيكات نسنتى أن تواحهها. سكون: من المفيد أن ترق كيف كتيتعا مل 
مشاعدكة مع هذة: التكتيكات: خاصة إذا'ضَمُم :طرق خديدة للتعامل. مع كل حيلة 


وتكتيك. 


إن استخدام تقنية تدربي الشخص المحف للجدال تساعدك على شحذ 0 
شخض لا علدقة لم المماوضاف ارولف دور الشخض المح العدال عار 
قدراتك. وينبغي أن يرفض الشخص الذي اخترته كل شيء تقوله له لمجرد الرفض 
لاتأكتن إن مهمه هي تحديد كل جفيء من الممكن أن يسير في الطريق الحظا 
نبواء. كان تعلق بالمقاوضات: نفسها أأد و بالقضايا والمشكلات: التي تنيرها! 'فاذا 
استخدمت هذا المساعد لكي ينتقد إستراتيجيتك التفاوضية,. فسوف يسألك الكثير 
من أسئلة»ماذا لو»: ماذا لو قال الطرف الآخر هذا؟ ماذا لو ارتد عليك التكتيك الذي 
اتبعته؟ ماذا إذا د خظا؟ عندها يلعب المساعد دون تظيرك؟ التفاوضي 
ويستخدم منهجية الشخص المحب للجدال: . سوف يلقي الكثير من هذه الاأيمئلة: 
بالإضافة ال سية الجانت المفعارض لك فى كل"موضوع تنيره: 
الشخص المحب للجدال: أن تلعب دور الشخص المحب للجدال يعني أن تأخذ 
و لم تكن لتأخذه في المعتاد. وذلك بهدف فتح نقاش حول الاحتمالات الأخرى. 
من الممكن أن يفيدك عند الاستعداد : لمفاوضات أن تحضر شخصا يلعب دور 
الشخض المحب للجدال بحيث تستطيع أن تضع في اعتبارك كل الوسائل المختلفة 
التي يمكن لنظيرك التفاوضي أن يتعامل بها مع الموقف 
إن العرص من. هذا التعرين هو أن تعد نفسك لمواحهة. أيه كوك أو مها وف: أذ 
ظنون قد يثيرها الطرف الآخر خلال التفاوض. إن امتلاكك الإجابات عن هذه الأمور 
مسبقا يطمئن الطرف الآخر بأنك فكرت في كل شيء مليًا. كذلك فإنه يجعل من 
الأصعب أخذك على حين غرة. 


سواء أحببت التسوق أم كرهته؛ يبقى واحدا من الأشياء التي يجب علينا القيام بها, 
فأنت تحتاج إلى البقالة, والثياب الجديدة. ومستلزمات المدارس للأطفال, وغير 
ذلك من الأمور. واحيانا.من الممكن أن يكون السنوقمتعة! وهدا'ما قد جكون. عليه 
الحال عندما تدخل المركز التجاري مع مجموعة من أصدقائك في عطلة نهاية 
الأسبوع. أو تجرب حظك في المساومة في سوق السلع الرخيصة 
والمستعملة. في كل مرة تستخدم فيها بطاقة تسوق, أو تطلب تخفيضاء أو 
تحاول أن تدفع 0 البائعين إلى أن يبيعك شيئين بثمن شيء واحد, تمارس 
التفاوض. لا يمكنك أن تتفاوض في كل مكان, ولكن في بعض الأماكن, تسكن الاقور 
بهذة الطريقةه. إنها فرض رائعة لشين:فقظ لشحد .مهازانك: ولكن اهنا لتوفير المال! 
سوق السلع الرخيصة والمستعملة: هناك العديد من النظريات المختلفة 
بشان كيفية هذا التعبير ومكان نشوئه. ومن بين هذه النظريات واحدة تقول إنه 
كانت هناك سوق كبيرة مفتوحة في باريس في مطلع القرن العشرين, وكانت تدوز 
حوله شائعات بأنه يعاني مشكلة انتشار البراغيث في بضائعه. وبينما تمتلئ أسواق 
السلع الرخيصة والمستعملة للآن ببضائع مستعملة, أدى التحسن في ظروف 
المعيشة إلى التقليل من مخاوف وجود براغيث في البضائع إلى الحد الأدنى. هكذا 
يقال, ولكن لا 'مفشكلة "في عشيل أنه ملابسسن أو مفروشات. متسعملة تتشثريها: قبل 


أن تستخدمها. 

إن كثيرا من الأمريكيين لا يحبون المساومة والفصال في الأسعار؛ فنحن نقبل 
الأسعا 9 فهذا جزء من ثقافتنا. وفي الواقع, فإنه حتى عندما يكون متوقعا 
ا نفعل ذلك مثلما هي الحال مع شراء السيارات والمنازل ‏ فإننا 
نستصعب الأمرء ويرجع ذلك على الأرجح إلى ضعف ممارستنا للمساومة والفصال, 
وهي الأمور التي أتقنتها شعوب أخرى عن طريق البازارات والأسواق العامة. وبدلا 
من أن نتعلم الفصالء نتعلم كيفية إنفاق أموالنا في دور اللهو والترفيه! 

من الأفكار الخاطئة أن نعتقد أن الأمور الكبيرة فقط هي التي يجب أن يتم التفاوض 
عليهاء فتذ كر أن أق "سعر تحمله تظافة أشغار فن الممكن أن تتغين وما فذتواجه 
صعوبة في الحصول على تخفيضات في متاجر التجزئة الكبيرة وول مارت هناك 
الكثير من الأماكن التي يمكنك أن تتفاوض فيها على السعرء وكذلك فإن هناك 
الكثير من الظروف التي يمكنك أن تستغلها لمصلحتك. 


الشخصية 


بدون شك هذان المكانان هما من أفضل الأماكن التي يمكنك أن تمارس فيها 
مهارات ت التفاوض. وفي, أي وقفت 'توجد فيه سوق للسلع المستعملة والرخيصة أو 
مزاد شخصيء يمكنك أن تتوقع أن تكتظ المنطقة بأكفأ محترفي عقد الصفقات 
الذين يتدفقون على المكان. وكذلك توقع وصولهم مبكرا! فقبل حتى أن تجحد 
الشمس فرصة للشروق, ستحد صائدي الصفقات يقفون على الأبواب في انتظار 
مجحيء البائعين لعرض بضائعهم, والسبب في ذلك هو ان أفضل :البضائع لا تتوافر 
في الساعات الأولى من الصباح عندما لا تكون هناك فرصة أمام أحد لاختيار أفضل 
البضائع أو الشراء بالجملة. . ومن بين الأسباب الأخرى وراء ظهور هؤلاء المشريت 
في الساعات الأولئ من الصباع أن لديهم :حدولا يتضمن زبارة العدرد ين أسواق 
السلع الرخيضية. والمستعملة:. والمزادات: الشخضية:. ومرادات: الغقارات: وغيرها 
من الأماك التئبير يدوت الوضول اليها ميكرا قدر الإمكان. 

وعندما تكون .مستعدا لدغول عالم المساوهات 'الحاوة: اذهث إلى :وجوت كرا 
للحصول على أفضل الخبرات. فبمجرد أن تدخل السوق,»تتيع»أحد الطيور التي 
جاءت :مبكوا لاقتناض أفضل الضففاة. شر ؤراء :هذا الخبين تينرا من بائع إلى آخر, 
مراقبا كل الصفقات التجارية التي يجريهاء واستمع إلى المفاوضات التي يدخل 
فيهاء ٠‏ ودون ملاحظات تتعلق بالتغييرات التي يحدثها هذا الشخص في نبرات صوته: 

ولغة جسده, وتكتيكاته. كم من الوقت يمصي هذا المساوم في الحديث مع البائع 
قبل أن يبدأ في مناقشة السعر؟ ماذا عن أنماط التفاوض؟ ما نمط تغاوض البائع؟ 

قل عامل تعضهم مع.. عض وق أم أن العديف يتحصر فى العمل ؟ :كن شان 
المفاوضات نزيهة وعادلة؟ 

بعد أن لاحظت عددا من إستراتيجيات القفاؤكض يجين الوقبف لان فذريو الساتسيه 
انهم دالنك بغض التضائح والأفكان 

٠‏ انتبه للكيفية التي يتعامل ا البائع مع المشترين المحتملين: إذا كان 


لطيمًا. فمن المحتمل أن تصل إلى سعر عادل معه. وإذا كان يتبنى التوجه الدفاعي 
وليس ودوداء فقد ترغب في تجربة حظك مع با 
٠‏ لاحظ ما إذا كان البائع يرغب في التفاوضء أو ما إذا كان يتخلص من 
الكثير من المشترين المحتملين. إذا كان اانه لا تخلي أبدا عن لسع الذي 
طرحه: فهثاك احثمال كبير ألا تستطيع أن تمارس مهاراتك التفاوضية: وقد تحتاح 
إلى أن تعود إليه في نهاية اليوم, #.قندها يكون. متلهنا لببع أكير ممكق قثر هن 
بع 
٠‏ حدد مقدار معرفة البائع بمنتجاته من خلال الاستماع إلى إجاباته على 
أسئلة المشترين. إذا كان تبدو عليه معالم الانزعاج وهو يقدم, فالأرجح أنه لا 
يعرف الكثير عن منتجاتة::وعادة إذا كان الشخص لا يغرف الكنير من التقاصيل عنما 
ببيع. فلن يتفاوض معك لأنه لا يريد أن يتعرض للخداع. 
٠‏ عندما تشتري أكثر من شيء من بائع واحدء اطلب تخفيضا. إذا كنت غير 
قادر على تخفيض سعر الأشياء التي تود أن تشتريهاء فحاول أن تحصل على 
تخفيض بتراوح بين 9610 إلى 9615 من القيمة الإجمالية للصفقة. فإذا استشعر أحد 


النائعين أنه قفد يخمدر صفقة كبدرة: مسيصبع قسيضي أكثر فيلا إلى 'ابعاة طريقة لتغويضك 
في عملية البيع.. 

٠‏ قارن بين أسعار بائعي البضائع 0-2 أغلب أسواق السلع الرخيصة 
والمستعملة تضم تجارا يبيعون البضائع نفسهاء فمثلا من الممكن ان تحد جهببية 


ا ل ا و لور 
قال لك أحد البائعين إنه وف يبيع لك شيئا بمبلغ 40 دولاراء فاستخدم هذا الجر 


موقع نانك 


لكي تحصل على فرصة إضافية لممارسة مهاراتك التفاوضية, قم بزيارة موقع 
درم زواع صر وابدأ في المساومة مع مستخدمي الإنترنت الآخرين على أي 
شيء يجذب انتباهك. وعملياء يمكنك أن تجد. أي شىء مطروجا للبيع على .هذا 
الموقغ بذءا من الذفى الأثرية إلى صناديق الوجبات ذات الشكل المميز. كذلك فإن 
التعامل مع هذا الموقع وسيلة رائعة للتخلص من الأشياء المتراكمة لديك, إذا كان 
لديك ما يستحق البيع. يمكنك ان تضمن و أن. هناك «شحضها سيوف مهتم اللغاية بان 
ينتشري سينا من تلك الأشياء التي تخزنها في صندوق تسميه»صندوق الخردة». 
وإليك الطريقة التي تسير بها الأمون في موقع :82©. تبحث عن شيء من خلال 
كلمات بحث أو.فئة رئيستية. انظز إلى السعر المطلوب: وعظاءات الأشسعار التي 
تقدم بها الأخرون, . وقدم عطاءك الخاص. كذلك سوف تحد تاريخا يوضح التوقيت 
الذي سينتهي فيه المزاد. وسوف تتلقى إخطارا في رسالة إلكترونية, إذا وقع عليك 
المزاد. فإذا لم تكن قد دخلت على هذا الموقع من قبلء فاقرأ التعليمات البشيطة 
المذكورة في صفحته الرئيسية, والطلق في البية والتاار”. 

العطاء: أن تقدم عطاءً هو أن تعرض سعر | معينا لشيء, ٠‏ ويشيع استخدام هذا 
المصطلح في مجال المزادات, والتي تمثل فرصة جيدة اخرى لممارسة فن 


التفاوض. إن الاختلاف الوحيد بين المزادات وبين لنقل م | 
الرخيضة: و المستفملة هق أنك تقدم فتن المزاد.:عرضك من خلال ذلال تمثل الو 


بين البائع والمشتري. 
الخروج لتناول الطعام 


يقدم تناول الطعام في المطاعم فرصا كبيرة لاختبار معرفتك التفاوضية. لماذا؟ لأن 
التعامل في المطاعم يدور كله حول السؤال عما ‏ والدفع مقابل ‏ تريد. وغالبا ما 
يرعكب العاملون هناك في إرضاء الزبائن طمعا في الحصول على بقشيش جيد, 
بينما يريد فريق الطهو أن يعزز من سمعته بتقديم أفضل الأطباق, فيما يريد الطاقم 
الإداري أن يزيد عدد مرتادي المطعم, لذلك يعتمدون كلهم على الزبائن في الترويج 
للمطعم بالحديث عن مدى روعته. 


الجلوس 


عتدما تذهية إلى أحد المطاعم,. اطلب من النادل أو النادلة أن يرشدك إلى مائدة 
بعينها. فإذا كان المطعم مزدحمًا بالفعل, فالأرجح أنك لن تستطيع الحصول على ما 
ردت ولكن بالتأكيد لا توجد مشكلة في السؤالٍ,. خاصة عندما تكون في تدريب 
على التفاوض. وهناك عدد من الأشياء المحددة الأخرى التي يمكنك أن تطلبها. ومن 


٠ 8‏ الحلؤنيق بعيدا عن المدخل, والمطبخ, ودورة المياه. 

٠‏ الجلوس في مائدة بمقعدين بدلا من مائدة بمقعد واحد. 

الحلوس في الجارج :نةللامن الذاخل. 

الجلوس بعوار النافدة 

#الجلوس فى ركن يتميز ببعض الخصوصية 

إن: الحصول :على .هذه الامتيا راك من الممكن أنه تيقل التخاغانف الصغيرة: 
ولكن الشعور الذي ينتابك بعد ان تحصل على ما تريد هو شعور إيجابي 


هل من الممكن أن آخذ طلبك؟ 


عندما 1 النادل لكي يأخذ منك الطلبات, البباله عن شيء غير متوافر في القائمة. 
من الممكن أن تعطي أي مبرر لهذا الطلب (في حالة مزاجية لتناول شيء من 
ا القائمة,. أو لا تحب الخيارات المتاحة في القائمة, 3 تتبع نظام حمية خاضًا), 
ما دمت لا تستسلم. فإذا قال النادل»لا»بشكل مباشر قاطع, فاجمع حاجياتك كأنك 
تنوي الرحيل. في هذه الحالة. سوف يلاحظ النادل أنه سوف يخسر بقشيشه:, 
والأرجح أن يقول لك إنه سوف يتكلم مع المدير ليرى ما الذي يمكن فعله. 
كذلك من الممكن أن تطلب استبدال شيء باخ فإذا جاء الطبق الفرعي به 
مقليات فيما كنت تفضل السّلطة, فاسأل النادل ما إذا كان بالإمكان أن .يغير لك 
الطبق. عندها من الممكن أن يوافق على الفور, ولكنه من الممكن أيضا أن يقول 
لك إنه بالإمكان ١‏ لختدر الخللق مقابل دولارين إضافيين. إذا 0 تكن هناك مشكلة لديك 
مع ذلك رائع. ولكن إذا كانت هناك مشكلة, فانظر ما إذا كان بإمكانك أن تطلب منه 


إلغاء المبلغ الإضافي. 
الحساب: من فضلك 


أخيرا وليس آخراء إن دفع الحساب مقابل الوجبة هو شيء ينبغي دوما التفاوض 
حوله, إذا كانت لديك خبرة سلبية في أحد جوانب الخدمة. فإذا أخذ النادل طلبك 
تشكل خطا. .أو نسي أن يحضر المشروبات: أوباخحضر الطعام نارداء قؤذة الأمور جد 
مبررات لطلب تخفيض على الحساب الإجمالي. وإذا كانت اللحوم المقدمة سيئة, 
أو كانت المشروبات سيئة الإعداد. أو كان هناك شَعْر في أحد الأطباق, فإنه ينبغي 
أن نتم خصم كل هذه الأشياء من الفاتورة: وينبغي ان تحصل على تخفيض على 
إجمالي الحساب. 

وإذا طلبت شيئا من القائمة, ثم جاء النادل ليخبرك بأنه نفد. فاطلب تخفيضا عن 
الصنف البديل. إن ذلك يمئل إشارة.على انك لا رال ترغي في نتاول. طغامك :قن 
المطعم, حتى إن كان ما طلبته ليس متوافرا. فإذا كان المطعم غير قادر على 
تعويضك عن هذه المشكلة, فما الذي يدفعك إلى العودة إليه ثانية؟ بمجرد أن تبدأ 
في مغادرة المطعم, سيطلب النادل المدير, والذي سيغمل ينكل تاكبد علين القيام 
بكل ما يجعلك سعيدا. إن أي مدير مطعم سيرغب في الحصول على 685؟ من سعر 
الوجبة: بدلا من عدم الحضول على أي:شنيء على الإطلاق: 


يمكنك أن تجرب مهاراتك التفاوضية الجديدة في العمل بالعديد من الوسائل. وكل 
من" الأنشطة. التالية. يفتل. فرضة لممارسة. المرزاحل: المختلفة. من: العملية 
التفاوضية: 

٠‏ التخطيط: تطوع لأن تكون مسئول تخطيط أعياد الميلاد أو حفلات تهنئة الزملاء 
بالمواليد الجدد أو الساعات السعيدة في العمل. ومن بين الأهداف التي من 
الممكن أن تتضمنها الخطة تحديد نوع الحفل (إفطار جماعيء أو غداء جماعي: أو 
وجبات خفيفة بعد العمل). ونوع الطعام, وكذلك ترتيبات الاحتفالية. 

٠‏ البحث: بالنسبة لأعياد الميلاد. سوف يتطلب الأمر منك أن تقوم ببعض التحريات 
عن الشخص صاحب عيد الميلاد. بحيث يمكنك أن تصمم الاحتفال بما يتلاءم مع 
اهتماماته, طعا تحت وضع أ عنصر لا يحبه. وبالسكية للساعات السعيدة, ٠‏ حدد بعض 
الأماكن. المختلفة ‏ القغريبة من مقر عملكم: وقم بزيازتها لكي ترئ أنواعغ الترقيه 
المجتلمة المتا جد رطا ولا البلا ردي أو جلقات الجوس والسهم, أو شاشات العرض 
الكبيرة). والأطعمة الخاصة (عروض الوجبتين بسعر الواحدة, وأطباق الحفلات 
الكبيرة). والمشروبات الخاصة المتوافرة في تلك الأماكن. 

5 إيجاد ارضية مشتركة: استشعر اي نوع من الأطعمة والمشروبات يحظى 1 بحظطى 
باجماع: الموظفين: الى جانت: المكان. الذي يود الموطفون ان يذهبوا إليه في 
ادحتال التالي. فإذا كنت تعمل في مكان لا يتناول فيه اغلب المو طون المياه 
الغازية. فسوف يتعين عليك أن تجد مكانا يناسب هذا الميل. 

٠‏ الإتيان ببدائل: ‏ ؛: ضع فائمة بأفكار ومررها على زملائك في الغمل: بحيث يمكن 


أن يضيفوا إليها. ودائمًا سيكون هناك من لا يستطيع الحضور, لذلك حاول أن تحدد 

بمجرد أن تكتشب النقة الكافية في التعامل مع مثل-هذه الحوافق السميظة فى 

العمل'قد تعر بانك قاور على التحؤل في.مفا وضات: على الامون القهنية المهمة. 
طلب علاوة 


من الصعب دوما أن تطلب علاوة, وذلك لأنك تخشى أن تفصل من العمل بسبب 
هذا الطلب. قد تشعر بأنك إذا أنجزت بالفعل واحدة من المهام بشكل رائع, ٠‏ ينبغي 
أن متجلة ىر همك زيادة فى الراتنية. ولمين ان يطردكل. رولكن لسن من مضلحة 
رئيسك أن يمنحك زيادة. ما لم تطلبها أنت. ولحسن الحظ فإن هناك وسائل 
للتعامل مع هذا الأمر دون أن تخشى الفصل الفوري. يبدأ الأمر بأن تعرف أن 
ركتسا لا ررك دائما المهام الرائعة التي تنجزها. 
لدلك. قبل أن تدذهي إليه: قم ناعواء بعض' البعوث للمفارنة تيق: الرواتي اعد 
تقييم حزمة حوافزك. بعد ذلك, قم بإعداد قائمة بكل الإنجازات التي حققتهاء وصغ 
دليلاً ملموسًا يظهر الأثر القوي الذي تركه أداؤك على الشركة. اجمع أية مستندات 
تضم تعليقات إيجابية على عملك تلقيتها من رؤسائك أو زملائك في الأقسام 
الأخرى, وكذلك في قسمك. كذلك, استعد لوا نه انه اوجد قصون: مثل الأيام التق 
تأخرت فيها أو غادرت فيها مبكراء والأخطاء التي ارتكبتها, وغير ذلك. لا تتبن التوجه 
ا ا بذلك, "كوو يعرف إنه لا اعد كامك. ورتها له 
0 3 ا ل وقت ومكات 
فحددين. لا تظلت مقابلة مديرك. فن: العمل وتتوقع' الاستحاية. لطلبك. في" التو 
واللحظة. وكذلك لا تسعَ للنقاش معه خلا خلال فترة ذروة موسم العمل في الشركة, 
والنن يكون فيها على الارجة معمهنا في العمل ومسجوقا بحت صفظ الوقت. 
مفاوضات راتب الوظيفة الجديدة 


إذا كنت تجري مفاوضات خاصة بعمل جديد, بحت أناتكونة تع | للتفاوض حول 
الراتب. لذلك, تعرف أولاً على ما إذا كان الشخص الذي سيجري معك المقابلة 
مشرقًا أم مديرًا أم نائيًا لرئيس المؤسسة:, لأن ذلك سيحدد نوع القرا رات التي 
تطيع أن يتخذها. بعد ذلك, زكر على ' كك الفهارات الث دفك الاماف فى 
وظائفك السابقة, بما في ذلك المهارات التي تعكس قدرتك على التعلم السريع. 
حدد أطرا زمنية لإتجازاتك. لكى. توضع الكيفية. التي يفكتك أن تتكيفه بها :مع 
موقعك الوظيفي. 
التكيف: التكيف هو التواؤم مع الظروف المتغيرة. والقدرة على التكيف مهارة من 
المهم التحلي بها في التفاوض, .بالنظر إلى أن الظروف من الممكن أن تتغير في 
لحظة, وقد يؤدي فقدانك هدوء أعصابك وقتها إلى خسارة الصفقة. 
عندما يحين الوقت. آخيرا لمثاقيثنة الراتي: :مدير المقابلة قبل أن تقدم رقمك زوذلك 


ولو حتى على سبيل تحديد مدى أو تقدير عام لمستوى الراتب), ا أول 
من يقدم عرصا. وهناك سببان وراء ذلك, الأول هو إذا كان عرضك مفر طا في 
الارتغاع» فون الممكن أيتم تجاهلك: الات سقد مين ارين مها أرقانا أل 
منك للموظف الذي تفاوض معهم. أما إذا كان عرضك شديد الانخفاض, ٠‏ فسوف 
تضية ذلك قفرة تاحدها ضاحية العمل على عنها باد 

بعد ذلك, واجه العرض الذي تلقيته بتقديم مدى لراتبك, لا رقم محدد. بحيث 
تستخدم أعلى رقم قدموه لك باعتباره أقل رقم في المدى الذي تتوقعه كراتب 
وحاول أن تحصل على هاء .ريه فلي هذا الردم كدر الرمكان. وكا دكرنا من قبل فإن 
استخدام الفوائد والإضافات كنوع من التعويض لعدم الحصول على الرقم الذي 
طلبته بعينه. هل يمكنك أن تتفاوض على يوم إجازة إضافي؟ أو على بعض أيام 
الإجازات العارضة الإضافية؟ أو على دفعة توقيع؟ 

تكن آن الراب لبس أهم جائن في التصول: على 'وظيقة جويوة انظر إلى الصووة 
الكبيرة.: وغدل كل عتضر بحيث تصل: إلى :افضل: انفاق: مفكن: بعد.ذلك:. قارن بين 
حزمة الزانت هذه وبين العروض التى تقدمها: الشركات الاخرى اتجديد أفصل وجهة 


لديك. 


رغم أنه لا ينبغي أن تدخل في مفاوضات مع شريك حياتك وأطفالك لأجل نيل بعض 
المرحج وكفى, فإن المفاوضات على الأمور المنزلية قد تكون أفضل 
ممارسة لعقد الصفقات خارج المنزل. ولما كانت العلاقات الشخصية تنطوي 
على شحن انفعالي وهو الأمر الذي لا يتوافر في صفقات العمل,. سيكون ذلك تحديا 
إضافنا يتعين: عليك. التعامل معة: عندما تتفاوض مع أخباتك > وفيما يلي اثنان: مذ 
المجالات التي من الشائع التفاوض فيها في المنزل. 


الأعمال المنزلية 


فن العسفل إلى التخلص :من القفامة: عنما تعلق الأفن بال عمال الفعرلنة» فياك 
فهمة عناست كل إنسان! ومة :ذلك فناةة | ها تكون اقافك مسماحة للاختيار: فتظيف 
الجمافات: يثير اشمتران ابنتك» بيتها نيدو ابتك غير :قاض على تذكر الفضل بين 
الملاسن: البيضاء ولك الملونة. عنق-وضع العغسيل. في الغيفالة. ترما لا تحب أخذ 
القمافة: تبينما يكره شريك حياتك غيل الأظباف. أظلب ون كل أفراد الأسرة أن 
حلسوا على قائدة: :ومع كل متهم ورفة:وفلم لكن يتاقشوا الامر فعا بالتفضيل: 
يمكتك. أن تعد جدولا بالمهام المنزلية وتكتب اسم كل فردمق أفر اد الأسرة امام 
ب م ل الح ا الت ار ل ل 
اسم كل مهمة من هذه المهام على قطعة من الورقة وتطويها وتضع كل القطع في 
قبعة يحتث يسحب كل فردورقة .من القبعة دا لم كن تسا المهام الت حادب 
من تصياك: يمكتكت أن سدلها مع شخحض آخن 


التحكم في الأجهزة 


حي ون السو لديا كار ليق يون أواجد او جاه الوروا د فى العيرة. وفي تلك 

لحالة. يجب أن تجد وسيلة للتفاو ض حول توقيت استخدام كل فرد من أفراد 
0 لهده الكقرة أبها مقماري 116 الاهتمامات, فإذا كنت تجب ا 
العبارياك :فى ددسم بطولة البيسيول». يتما كريد ابنك أن بشاهة اخة العروض 
التليفزيونية في التوقيت نفسه, فتبادلا تسجيل البرامج المفضلة لكل منكماء بحيث 
تتاح لدى كل منكما فرصة لمشاهدة برنامجه المفضل في وقت عرضه. وبالمثل, إذا 
كان أطفالك 0 إلى الحاسئ الآلى لأداء الواجبات المدرسية في (المساء 
يتما تعمل أنت من المتزل: فافعل كلما بؤسعك: لكي تنهي أعمالك قبل أن يخين 
موكد عودتهم من المدرسة. كذلك ضع في اعتبارك مستوى أههقة النشاط, فإذا 
كان ابنك يريد أن يشاهد التليفزيون لانه يشعر بالملل ولكن ابنتك تريد أن تشاهد 
برنامجا إخباريا بعينه من أجل تكليف مدرسيء فحاول أن تتوسط في التوصل 
لاتقاق تستخدم. فيه ابنتك التليفريون أولاء ثم .نشاهد ابنك ما بريد: غندما ينتهي 
البرنامج الإخباري. 


الكلمات المحورية في هذا الفصل 


٠الافتراضي‏ 
٠‏ الشخص المحب للجدال 
٠‏ سوق الملابس المستعملة 
٠العطاء‏ 
٠‏ التكيف 


العبارات الرئيسية في هذا الفصل 
٠‏ من بين الوسائل الرائعة لافتتاح عرضك التفاوضي أن تقول الافتتاحية في صورة 
كلمة. 


٠‏ انتبه للكيفية التي يتعامل بها البائع مع المشترين المحتملين. 

٠‏ لاحظ ما إذا كان البائع يرغب في التفاوض, أوها إذا كان يتخلض من الكتسن من 
٠‏ حدد 1 معرفة 'البائة: نمنتجانة من خلال الاستماع إلى اخاباته: عن: أسئلة 
و ع و 0 

٠اختر‏ الوقت المناسب لمناقشة المود 

؛ المناوضات على الأمور المترلية من الممكن أن كوق: أفضل :ممارنية الكقة 
الصفقات خارج المنزل. 


تخيل آنك تقضي فترة عصر أحد أيام العطلة الأسبوعية في سوق الملابس 
المستعملة والرخيصة. الكل يتحرك حولك, والمفاوضات دائرة في جو سا< 
مسيحكون :ومن العمكن أن سير المفاوضاف النن سوعها علن العتوال النالقة 


كلاب للبيع! 


اسع السفتوى: كم ادن علبي البود ل الضدي الراسين قدين؟ 

الأنسنة. البائعة: البضا لظيفين؟ إنهما بعشرة دولارات للواحد اق اح دين 

الصغيرين فعلا! 

السيد المضصوف تقنى نهنا لكان قمعلا ونكت بسر نرقة فلبلا لسن كلق 

انظري»:]ن هذا الكلب نه كسر:في تيله. 1 

الآنسة البائعة: حسناء هذا صحيح. ولكنهما رائعان حقا ويعودان إلى عام 1902, 

وهناك علامة توضح ذلك أسفل التحفة. 

السيد المشتري: لا أعلم, ولكنني أعتقد أن عشرين دولارا يبدو سعرا مرتفعا... 

الاآنسة البائعة: حسناء يمكنني أن أبيع لك الزوجين بتخفيض. لنقل 18 دولارا. 

السيد المشتري: لنقل إن 15 دولارا تكفي لآن تقولي إنك حققت صفقة جيدة. 

الآنسة البائعة: رائع! إنني سعيدة لان ادرك أنهما سوف يذهبان إلى بيت رائع. 

أشياء يتعين عليك ملاحظتها: 

1 عدو أن البائعه تقرف عط المعلوفانف غرة النطانه لعن كنيعه ا توهذا فقي انها 

فادرة على الارعة على الدخول فى مناوضات مقك. 

2 لم تتمسك البائعة بسعر واحد, فقد عرضت تخفيضا على سعر قطعتين من 

البضائع التي تبيعهاء وأغلب لبائعين يقبلون الدحولق مات سن دل ا 

3 البائعة تتسم بالعقلانية, فك فلت أن هالناضيا فى 3ل كدو القطتتين: ولكنها 
اشتر أثاثك من هنا! 


الانسة السكرة: إدى امعجية بهذا المقعد هناك ذي الجزء المزخرف على مكان 

الجلوس. ماذا لديك بشانه؟ 

الاآنسة البائعة: إن لديك عيئًا لماحة. إنها قطعة رائعة. فهي تعود إلى فترة مبكرة 

من التاريخ الأمريكي؛ عام 1812. وإذا أدرناها لهذه الناحية, يمكننا أن نرى الصانع قد 

نحت ختمه على الجزء الأسفل من المقعد. لقد حصلت عليها الأسبوع الماضي 
ضمن شحنة من مزاد عقاري أقيم في منطقة أخرى من الولاية. 

الآنسة: يبدو عليه أنه في حاجة إلى بعض التجديدات, فإحدى أرجله بها تشققات, 

وسيتعين عليّ إصلاحها. 

الآنسة البائعة: نعم. ولكن لا تقومي بذلك بنفسك. خذيها إلى أحد الإخصائيين 

المحترفين في هذا المجال, فلا أعتقد أنك تريدين أن تتلقي قيمة هذه القطعة, 

وبإمكان المتخصص أن يخبرك تحديدا بكيفية التعامل مع مسألة تجديدها. 

الآنئسة المبكرة: أرى أنك تطلبين 250 دولارا في هذا المقعد, ولكنه يبدو لي 


مرتفعا. 
الآنسة النائفة: حينا: ولكن هذا السعن تشمل القيمة التاريعية: للقطفة: ‏ وكها 
يمكنك أن تري, فإنه حتى مع وجود التشققات في رجل المقعد, فإنه لا لا يزال بحالة 
حيدة: فالطلاء ظل في حالة جيدة, كما ان الخقي مظل بمادة حافظه حيدة, إلى 
جانب أن الزخرفة على مكان الجلوس في حالة رائعة للغاية. 
الأنسة المبكرة : هل ستعطينني تخفيضاء إذا اشتريت أكثر :فق .مقغد؟ ارق أن 
الآنسة البائعة: بالتأكيد. فإذا اشتريت الأربعة كلهاء يمكنني أن أخفض السعر إلى 
0 دولار. 
الآنسة المبكرة: لن يوفر ذلك لي إلا 100 دولار فقط. ماذا إذا قلت 750 دولارً|؟ 
الآنسة البائعة: ماذا عن 800 دولار؟ إن هذا يعني تخفيض 200 دولار. كما يمكنني 
أن أخفض 9610 من نسبة النقل الخاصة بنا والبالغة 9040. 
الآنسة المبكرة: هذا يبدو جيدا. إنني أتطلع إلى اللحظة التي ستكون فيها هذه 
المجموعة في حجرة الطعام في منز 
لقد توصلت الاأنسة الميكره الى اثثاق خزة لشراء يعض قظع الأنات القثمة على 
الأرجح ‏ وهي نقطة ينبغي وضعها في | لاعثار عند تقديم اع عرض ينبغي كذلك 
أن نلاحظ ما يلي: 


أظهرت الآنسة البائعة معرفة كبيرة بالقطعة, قفونفا هي انق فته الأنيةة المدكرة 
ثقة بقيمة ما سوف تشتري. 

طلبت الآنسة المبكرة ؛ تخفيضا على التحفة, اوعد ذا وافقى عازه شه البائعة. إن 
كانت الأنسة البائعة في سوق السلع اارجيمة والمستعملة مستعدة حتى لتقوية 
تخفيض 9010 من قيمة تكلفة الشحن, مما يجعل الصفقة تستحق الإتمام. 

ومثل كل المفاوضين الجيدين, دارت كل من الآنسة المبكرة والآنسة البائعة حول 
السعر قبل أن تلتقيا في المنتصفء. 


السيد قناص الصفقات: توكد شاعد جره رائعة هات الساعة القريبة من 

أعلى نافذة غالعرض. ماذا لديك بشأنها؟ 

السيد بائع الساعات: أكيد: هه إتهاء. هه أضلية:: . إنها تعود لزمن بعيد للغاية. 

انظرء إن, هه: هناك الكثير من المعلومات محفورة بالداخل. لذلك, هي غالية الثمن 

بسبب ذلك. 

السيد قنا ص الصفقات: هل يمكنك أن تخبرني من أين جاءت؟ 

السيد بائع الماعات: أعتقد أنها جاءت مع مجموعة اشتريتها قبل أسبوعين, 

ولكنني لا أتذكر تحديدا. يمكنني أن أبحث لك عن المكان بالتحديد, إذا كنت تريد ان 
تعرف فعلا. 

السيد قناص الصفقات: هذا ليس ضروريا. هل تعمل ؟ 


السيد بائع الساعات: بالتأكيد, أعتقد انها تعمل. 
السيد قنا ص الصفقات: لكن لا يبدو أنها تعمل الآن 
السيد بائع الساعات: ذلك لأنها لم بُمْلاَ هل تفهم ما أعنيه؟ إذا ملأتها. هه. فعلى 
الأرجح سوف تعمل جيدا. 
السيد قناص الصفقات: هل يمكنك أن تملأها لي بحيث أراها وهي تعمل؟ 
الس لاما ليس قبل أن تقول ما إذا كنت تريد شراءها أم لا. هل 
؟9 

يى تشترر 
السيد قناص الصفقات: ما السعر المعروض لها؟ 
السيد بائع الساعات: 50 دولارا. 
السيد قناص الصفقات: يبدو مرتفعا, خاصة إذا كان هناك شك في ما إذا كانت 
تعمل أم لا. ماذا عن 30 دولار|؟ 
السيد بائع الساعات: هل تمزح معي؟ لهذه الساعة؟ إنها صفقة. سأقول لِك 
شيئا: لن تجد ساعة مثلها في أي مكان آخر مقابل هذا السعر. إن 50 دولارًا مسألة 
مبدأ لا نقاش فيها. 
السيد قناص الصفقات: حسناء شكرًا جزيلاً, ولكنني سأبحث في أماكن أخرى. 
لقد قام السيد بائع الساعات تقريبًا بكل ما هو خطأ. وبالتالي ليس من المدهش أن 
السيد قناص الصفقات قرر البحث عما يريد في مكان آخر. 
1 إن اسلوبه ديك السيد بانع الشاعات بتكل ها فيه :من همهمات شير الت عذه 
ثقته بما يبيع. فإذا كان يسعى للنجاح في البيع, فعليه آلا بدمل هده الكلمات فل 
حديثه. 
.. لا يبدو على السيد بائع الساعات أنه يعرف الكثير عن الساعة. وفي أية مفاوضات, 
المعرفة قوة, ققح بغر فه أكثنء: غالبا ما يحقق نتيجة أفضل في نهاية الصفقة. 
3. يريد السيد قناص الصفقات أن يعرف ما إذا كانت الساعة تعمل أم لاء قبل أن 
يدفع ثمنها. وهو منطقي في طلبه هذا. ولكن حقيقة أن السيد يائع الساعات رفض 
هذا الطلب البسيط قللت من ثقة السيد قناص الصفقات بأنه سيُعامل بنزاهة 
واماتة. 


4. نفى السيذ اق الساعاف أسلوت التقاوضن الموقفى _رافهنا التردرع عن هزه 
وكانت النتيجة المتوقعة يفى عدم إتمام كملية البية. 


الجزء 3 


المفاوضات الشائعة 


الفصل 9 


هناك الكتين من المفاوضاة الني تشهلها عملية شراء مترل؛ حيت شعين عليك أن 

تومن "فرصا عفازنا. وتفق فع أفراد أسرتك على موقم :المنرل الذي تتطلعوة إلية 

وتوعينة. .وفخرد إن. تخد المترل الذي تتتعى. لشرائة: سوك تند | المفاوضات 

الحقيقية: فبكل بساظة. لا تدفع التمن الذى. نظلبه البائع. .فباستخدام. مهازاتك 

العقا وصية سوق نضية: اونا علن التوضل: لى عير بلاتملك ' وتقيل ننه اليانة: 
سوق العقارات 


عَنوما تقزر أن متنتشرى متزلا: فإن الخظطوة الأول فى أن ترق ها "المتاح فق .سوق 
العقارات. حد جولة بالتفيارة :في المناظى: التى تهتم ‏ بالشراء. قبها مر كذا 00 
على لافتات «للبيع». ابحث في الجريدة المحلية عن المزادات المرتقبة على 

العنازل: والتي يمكتك أن تحضرها. وبيدا الغمل. الحقيقن: عندما تخد المتزل الذي 


شو عها دك 
تحديد “السعر العادل” 


قبل أن تقدم أي عرض؛ يجب أن تحدد السعر العادل للمنزل الذي تريد شراءه. 
على المستوى الفعليء, لا يمكن تحديد هذا السعر, إلايغد أن:يثم بيع المتزل بالقعل: 
ولكن في هذه الأثناء. يمكنك أن تصل إلى سعر تقديري. قارن المنزل الذي تريد 
شراءه بالمنازل الممائثلة التي بيعت في المنطقة ذاتها العام الماضي. سوف يمنحك 
ذلك فكرة طيبة عن السعر الذي يستحقه المنزل الذي اخترته. 

السعر العادل: يتم تحديد هذا السعر استنادا إلى أعلى. سغن يكوان المشدرة 
مستعدا وراغبا وقادرا على دفعه, وإلى أدنى سعر يكون البائع مستعدا وراغبا وقادرا 
علق القبول. نه ويمكنك: أن “تسمع تعبير «القيمة الشوقية: العادلة4»للدلالة على 
المفهوم نفسه. 

عندما تكون جاهزا للبدء في المفاوضات. اطلب من وكيلك العقاري أن يطلعك 
على المبيعات الممائثلة. ومصطلح «المبيعات امات ير إلى العقارات التي 
بيعت حديثا. والأوراق التي تثبت هذه العقارات تحتوي على كل المعلومات ذات 
العلاقة والخاصة بالعقار بما في ذلك السعر الأصلي المطلوب, وكل التخفيضات 
التي جرت عليه,. وكذلك سعر البيع الحقيقي,. إلى جانب تاريخ إتمام الصفقة, 
والتاريخ الفعلي لتسجيل العقد. ويمكنك أن تستخدم تاريخ تسجيل العقد لتحديد 
الفترة التي ظل فيها العقار مطروحا للبيع في السوق قبل أن يتم بيعه. 


إن غالبية المكاتب العقارية التي تتبع مؤسسة تسجيل متعدد لديها 0 
بالمتشابهات أو قاعدة بيانات رقمية خاصة بهذه العقارات المباعة حديثا. 
المكاتب المستقلة التي لا تتقاسم قوائم مبيعات ممائلة. سيكون لديها 0 
بالعقارات التي باعها حديثا مكاتبها ووكلاؤهاً. إن ملف المكتب المنفرد يحقق فائدة 
0 في المدن الكبيرة. عندما يكون هناك الكثير من السماسرة يعملون بشكل 
مستقلء, ويميلون إلى العمل في مناطق شديدة التحديد بدلا من محاولة تغطية 
العديتة باكملها: كذلك يساعد ملف المكتب المنفرد د أيضا في عمليات بيع شقق 
المجمعات السكنية أو البيع التعاوني؛ وهي العمليات التي تدير فيها وكالة واحدة أو 
اثنتان على الأكثر عملية البيع في مجمع سكني بعيثة 
بعد أن تطلع على ملفات المبيعات الممائلة. قم بإعداد قائمة بأسعار البيع وعناوين 
العقارات التي ترى أنها تشبه العقار الذي تريد شراءه. قم بنسخ قوائم | 
المماثلة, إذا كان الوكيل مستعدا لذلك. قارن بين سعر كل عقار وبين لسار 
الذي تريد شراءه. 


قارن بين “سعرك العادل” : وبين سعر البائع 


عندما تحدد ما تعتقد أنه سعر البيع العادل للعقار الذي تود شراءه: قارن بينه وبين 
السعر الذي حدده البائع. فإذا كان سعرك التقديري اعلى من سعر البائع (وهو امر 
نادر الحدوث) فلا تسارع بإخراج قلمك لتوقع العقد. أعد النظر ثانية في العقار 
والمنطقة, والموقع, والارض, ٠‏ وتوقيت عملية البيع في السوق, والظروف المحلية 
كل بيششيءع, فقد يكون قد فاتك شيء شديد الاهمية. فإذا كان كل شيء على ما 
5 فأنه الضفعة 0-7 00 ايكون القع ا ‏ العتان لير 1 فو ترمنة 
عءعات. 

لكن 3 أن يكون سعر البائع أعلى من تقديرك للقيمة السوقية العادلة,. وهذا هو 
محور المفاو ضات. ضع نفسك مكان البائع للحظة. لِمّ وضع هذا السعر المرتفع؟ 
لكر مح مشباجة التعارض ؟ لزنه أضاف السترل شحاف جددة هل بريد أن سرد 
فا دي اتخلين القطية الجدكد الذق. كلقه 14 الف ندولاز؟ تبن موقفا ترى فيه أن 
الإضافات والتجحسيثات" لا يتعين داثما أن تزيد من شعر البيع المظروخ 

حدد السعر المناسب للمنزل (وهو على الأرجح سعر «احتيال»)), وكذلك تقديرك 
للقيمة السوقية العادلة للعقارء واقضىئى مستوى «سعر»يمكنك ان تقبل به . لماذا 
دعين غلك القيول يسعر بيه لاجد العقارات أعلى من العم السردية الخاد لع ارد 
حتى توقيع العقد, لا تزال القيمة السوقية العادلة مجرد تخمين, وعدي الخبراء 
المثمتين العقارين 'المحترفيق يختلقون في تقديزاتهم للفئمة. السوفية..ويالتالي؛ 
حت علك أن رك هامس حظا وهوما برهتي يلها وافع نفيك من الودو 9 
فخ التصلب في أثناء التفاوض. 

هامش الخطأ: هامش الخطأ هو مساحة تُترك لاستيعاب أي خطأ في الحسابات 
أواتفقر في الظطروف: .و يفهد .هذا الماميش فى الكثير يمن المقا وضات ورضفة خاضه 
ف الكناصات اعفار حاذا أبسات سير حال الوق أو د ير ناد 


اخوالاة المالية قووف كعك فامين الحظا هذا 'مسهعوا لمؤواعية كل العيراك 
المفاجئة. 

والاهم من :لفحي هذة الف علشتهن المفاوضاك قن إلا تكيو: كيلك التقا دف 
عر ك «الاجتالى4 أو أفضي متو ,”عرق يمديك القدل يه عد كر أن الوكيل 
يمئل الباع فا "حيرت الوكل ناك مستعد.[لديول يشر يصل إلى 13 القه زولار 
مقابل منزل بتكل في القائمة أن سعره 125 ألف دولار, فسيكون مبلغ 123 الفا 
هو ما تبي بك الخال علف الارجج الى دقعف غلك إن علب بالجذو خلال وله 
التفاوض, حتى مع وكيلك العقاري. 


إلى جانب مقارنة المبيعات الممائثلة ودراسة الأسعار والأرقام, . من المهم أن 
تقيس حالة السوق في منطقتك في الوقت الذي تريد أن تشتري فيه. 
فمثلاء إذا كانت هناك سوق مبيعات ساخنة, تباع فيها العقارات بسرعة, وكان العقار 
الذي رايد 0 عقارا مطلوبا ذا قبول واسع في السوقء فابدا مفاوضاتك من 
نقف من القيمة السوقية, فبالتاكيد لا ترغعب في ان تخسر العقار نتيجة 
بعض اللف ا حول السعر. 
في بعض المواقف, ورغم أنها غير شائعة, يكون أحد المنازل أو المواقع شديد 
«السخونة»لدرجة تجعل العروض تنهال عليه منذ لحظة عرضه. وفي بعض الأحيان 
يتم قبول أفضل هذه العروض دون تفاوض. وفي كثير جدا من الأحيان, يتفاوض 
البائع في الوقت نفسه مع كل المشترين المحتملين. إن هذا الموقف يعني أن كل 
المشترين قد خرجوا فعلا «لاقتناص الصيد». فإذا كنت تريد بالفعل شراء هذا العقار, 
فإليك بعض التكتيكات التي قد تساعدك: 
٠‏ قدم أفضل عروضك, ولكن كن مستعدا لزيادته بمقدار 500 دولار أو 1000 دولارء 
ولكن لا تنزلق إلى حمى المزادات, وتزايد على العقار بما يفوق قيمته السوقية. 
٠اطلب‏ اكبر قدر ممكن من الإضافات في عملية البيع. 
٠اجعل‏ تاريخ البيع ملائما للبائع بقدر ما تستطيع. 
٠احصل‏ على موافقة على قرضء من إحدى جهات منح القروض العقارية. 
على الجانب الآخر, إذا كانت السوق التي تبحث فيها هادئة (ويطلق عليها «سوق 
المشترين»»): أو كان البائع واقعا تحت ضغط الحاجة للبيع, أ لم يكن المنزل جذابا 
بشكل خاص لغالبية المشترين ‏ فلن يستطيعوا أن يروا فيه الإمكانيات التي 
تستطيع أن تراهاء أو أن حاجاتهم مختلفة عن حاجاتك بمكنلة إن تسير شكل 
أبطأء وتدخل عملية التفاوض بمدى لسري أاوسع. وفي مثل هذه المواقف, من 
الممكن أن تحصل على صفقة أفضل , ببعض الصبر والمثابرة 


العروض ل المضادة 


قد تسمع بعض الناس يقولون إن 9010 أقل من سعر البيع المطروح يمثل عرضا 
اوليا جيدا . كلا, ليس الأمر كذلك فعلا. فلا يوجد عرض مبدثي «جيد»واحد يستند إلى 


البيع الفطروع. لماذا؟ لأن. هناك الكثير .مفن. المتغيرات: فى« عالم العفارات, 
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ولآن الباتعين تنادراها يصعون ستعن النتم الفظروع ‏ اسكاذا إلى الفيمة السشوقية اد 
غيرها من عمليات التفكير العقلانية؛ حيث يريدون أن يحصلوا على أقصى عائد 
من بيع عقاراتهم, ولدى الكثير منهم ارتباطات شعورية بمنازلهم. هل ستقدم 
أقل من سعر الب المطروح لمنزل قدر ضاحية اشعره بيد 25 الف دؤلان أو أكثر 
أعلك من. السعر الحفيقي 
إن كل قطعة ل وكذلك كل موقف بيع. لذلك, يمكنك أن 
تفهم السر في أن الوا المحره ف تالح القتارات ع . ولكن إذا كان من 
الور ان يكون لديك إطار إرشادي, فإن تقديم سعر يقل بنسبة 9010 عن 
القيفه التقوفية العازلة القى توصلت النمات لد عن عو البانة حا أولا صف 0 
عن فكرة إهانة البائع بعرض سعر يقل كثيرا عن السعر الذي يقدمه. كذلك سو 
يمنعك من السقوط في فخ قبول البائع بعرضك الأول مباشرة إذا كان أعلى هما 
يعتقد البائع أنه سيحصل عليه نظير العقار 


لمكن أن يكون عرضكة لفظيا :ففط: :فعالبيّة وكلاء البيع ‏ السكتيين: شيرقصون 
تكويم عررض لفطلى للناتةة للفين: مسكدنا: بسك عوفون وتقلوفات حدر ون 
المالياث: وتاريخ. اختتام الضفقة: وغيززها من التفاصيل الخاصة بعملية البيع: فلا 
يمكن للمسرى انررتضل تالو كبل ويقول له: «اساليم ما إذا 'كانوا يقيلون شعن 139 
ألفا و500 .ذولار آم لا؟4: ولآن المشتري يينتطية أن يلقي الشؤال تفسه على اربعة 
وكلاء بشأن أريغة عقارات مختلفة, فإن الموقف يمكن أن يؤدي إلى مشكلات 
كبيرة في النهاية. إن فرضك يحب أن يُقدم للبائع كتابة. 

العربون: العريون هو ميلة من المال تقدمة. مع عرضك يوضع للبائة جدية يتك :في 
الشراء. انظر إلى العريون كوديغة. 

عندما يسمع وكيلك العقاري تعبير عرض قد يخرج عقدا مؤقتاء, وهو نموذج عقد 
محتضن نتصمن انتدمك وعنوانك وعندة أستظن عن العفان الذىءتتم التفاوض علي 
وقيمة دفعة العربون (والتي عادة ما تتراوح بين 500 و1000 دولان). فإذا تسلمت 
عقدا مؤقتاء فتاكد أنه يحتوي على عبارة «قابل للمراجعة من حانتن محامي 
المشتري, خلال 5 أيام عمل». سوف يتيح ذلك. أن يهال محاميك التمو (وكدلك 
سوق شبح لك الخروج من الصففة. إذا عيزت: رانك إزاء هذا العفار). 

ومن المعتاد أن ترعب: الوكالة في أن توقع عقدا قبل أن يقدموا عرضك إلى البائغ. 
فاذا وفغت العقد. ووافق البائع على عرضك ووقغ أيضا على التمودج: ففد :| شتريت 


المنزل. 
العرض المضاد 


العرض المضاد هو رد البائع على عطائك المبدئي. وفي بعض الأحيان, يحدد فيه 
البائع المبلغ الفعلي الذي يريده مقابل عقاره, ولكن عادة لا يحدث هذا. وأغلب 
البائعيق ترك مساحة فى الأسغار التي تقدهونها في عروضهم الأول حنن لذ 
تالوا 2٠‏ سعر اقل من ذلك والان. غلك أن سقف للوضول الج تدحله تلاق بين 


الجانبين 
اكتي” رضاة الأول في دفتر مذكرات أو مفكرة, بحيث تحدد بنوده والطوارئ (أو 
اطلب من وكيلك العقاري أن يمنحك نسخة من نموذج العرض, بعد ان يتم ملؤه 
كاملا وتوقيعه). عندما تتلقى العرض المضادء لا تسجل فقط الحقائق والأرقام, 
ولكن أيضا سجل ما يقوله الوكيل وما قاله البائع. هل يريد إنجاز الصفقة سريعا؟ 
هل هذا عرضه النهائي؟ هل هو متلهف على البيع؟ ومع ذلك, لا تأخذ كلمة مما قيل 
ناعتبارها تهاتئية:.ففي عالم التفاوض:: يجب غليك ذائما أن تختبر :ها قيل: لتضل إلى 
ما هو «حقيقي»وما هو مجرد تكتيكات تفاوضية. وهذا العرض المضاد غالبا ما يعود 
إليك مكتوبا على نموذج العرض الذي قدمته. بحيث يتم شطب الأرقام التي كتبتهاء 
ويحل محلها أرقام البائع. 
عرضاك الثاني والنالث 


لا ينبغي ان يكون عرضك الثاني هو أقصى سعر يمكنك قبوله, ولكن ينبغي ان يكون 
عرض جديذا وعنة صياغة العرض: لا تكتب:الأرقام وتتشيظبها وتعيد كتابتهاء:ولا تكتف 
بالحروف الاولى من العخيا لحا والاسماء لان هذا ىق إلا إلى الراك 
أضف إلى دفتر ملاحظاتك التفاوضية حقائق العرض الثاني وأية ملاحظات فرعية 
دكرها اف طرف من أطبراف» العملية الثفا وضية؛ فوجود نيجل لكل ما'قيل ومن قاله 
ومني يمه اند معادلاف. لذ :ظائل: وكذلك سوء الفيع: ‏ والاتكار فيها 'بقد. كذلك 
سوق ضنحك قرصة لمراحعد ها حررى خلال العملية التفاوضية. 
وفي كل خطوة من خطوات العرض, يستحق الأمر أن تذكر لوكيلك العقاري عيوب 
المتزل [ وهو شني» يزيدمن الاتطباع:يأنك بالفعل مفجب بالمتزل وتريده.ولكتك 
تحتاج إلى إعادة :ترنيب الفظطة أو نريت بالفعل: قراب تسارات نسع لسياز نين 
لواحدة. إنك تريد من خلال ذلك أن يدرك وكيلك العقاري ‏ وينقل إلى البائع - أنك 
لست شفوفا بهذا المترل لذوخة: تجفلك تدقع أى ميل لنلتراته. فهناك أيضا متازل 
أخرى من السمكن أن تكون: هناسبة الك وحتى إذا كنت تشعر بان هذا المنزل هو 
المنزل المثالي لك, فلا تجعل البائع يشعر بذلك, لأنه إذا شعر بذلك, فسوف تكون 
ا الل اعارص ل و لل ل ا ا ا 0 
يجب. 
كثير من المنازل تباع قبل أن يقدم المشتري عرضه الثالث أو في أثناء تقديمه ذلك 
العرض. ولكن أحيانا تستمر المفاوضات عدة أيام, ودائما ما تتشابه الإجراءات ‏ 
0-0 وعرض مضاد., ثم تجري أنت والبائع تعديلات وتقومان باللف والدوران حول 
نعضكما البعض: :وتجاولان أن تجدا تقطة التقاء, وهذم هي التفطة التي نضنخ فيها 
نضيحة الوكيل العقاري لا تقدز بثمن: 


الجانب العاطفي في اصطياد المنزل 


إن وجود العواطف والمشاعر ‏ سواء على جانب المشتري أو جانب البائع ‏ 
يمكن أن يزيد من سخونة عملية التفاوض لدرجة قد تجعل الوكيل العقاري يبحث 


عن ساتر من نيران المعركة! إن التعامل العقلاني ضروري عند التفاوض 
على شراء أحد المنازل. وإليك أكثر المشاعر والعواطف التي تسيطر على كل 
هن المشترين والباتعين. 
الحب 


بالقسبة لك يعدن :هذا حث المفزل الذق قففاوض على شرزاتهه ولكن فقي الا ههلا 
في فخ التعلق المفرط به, فإذا بدأت التفكير في أن هذا المنزل هو المنزل الوحيد 
المناسب لك ولن تجد منزلا آخر مثله في أي مكان, فقد تنسى كل شيء عن 
التفاوض الفعال. حاول أن تتذكر أن هناك منازل أخرى سوف تناسبك مثله ‏ وربما 
أكثر منه | حتى إن لم تكن قد وجدتها بعد. إذا خسرت المنزل الذي تحب: ولديك 
سعة من الوقت, فسيكون من الجيد أن تنتظر فترة قبل أن تبدأ رحلة البحث عن 
منزل آخر؛ حيث لا تريد أن تكون عملية شرائك للمنزل الثاني رد فعل على إخفاقك 
في شتراء المترل الاول: إذااكان بإفكانك تحنين.ذلك.. إن شتزاء المترل غير المناسث 
خطأ مكلف. 


الغضصب 


يظهر هذا الشعور في مرحلة أو أخرى من المفاوضات العقارية؛ فالمشتري يغضب 
من البائع. وقد يغضب البائع من المشتري, وقد يغضب الاثنان من الوكيل العقاري, 
بينما قد يغضب الوكيل العقاري من كل منهماء فمن الممكن أن تصبح عملية شراء 
منزل عملية منهكة:؛ ولا أحد يريد أن يصاب بالإنهاك 0 الطرف الآخر ذلك. 
ولكن قويضية: من الضعي: أن تخلس فى :هذوء وعقلانية: ولك هذا ينبغي أن يكون 
شعارك في العملية التفاوضية. وإليك بعض الاقتراحات للقيام بذلك: 


٠‏ خذ وقتا لتهدأ. إذا شعرت بالإحباط يتصاعد في داخلك لمستوى لا تستطيع 
السيطرة عليه, فقل: «أود أن آخذ ع الوقت للتفكير في الأمر قبل الاستمرار». 
3127 الس عضيك ل 0 أحيانا يستشيطون عطيا :دون معرفة 
سبب لذلك. اسأل نفسك: «ما الذي بدأ هذه المشكلة؟». بمجرد أن تجيب عن هذا 


السؤال, سيصبح سهلا عليك أن تطرح سؤالا آخر وهو: «كيف يمكنني تسوية هذه 


المشكلة؟». 
٠لا‏ تنسف الجسور. من الصعب التراجع بعد قول عبارات د مثل «اغرب عن وجوج 
أنت ومنزلك السخيف». تجنب اتهام الطرف الآخر بأن تقول له عبارات مثل «هذا 


خطؤك»., لأن مثل هذه العبارات لا تحقق أي مكسب. وبدلا من ذلك 0 «كيف 
وصلنا إلى هذه المرحلة, وإلي ين ينبغي ان نتوجه انطلاقا من هذه النقطة؟». 

٠لا‏ تكذب. إذا قلت شيئا بالأمس, وغيرت رأيك ليلاء فقل ذلك. لا تنكر ما سبق أن 
قلت بالفعل. ولا تكذب بشأن موقفك المالي ‏ فسوف ينكشف أمرك لا محالة. 
كذلك, فإن «نسيان»أمر ما يدخل في نطاق الكذب أيضا. لا شيء يفسد أي اتفاق 
أكثر من المواقف المتناقضة بشأن الأمور المالية. 


الامتلاك والطمع 


أحيانا يكون من الصعب على البائعين الانفصال عاطفيا عن عقاراتهم. 
فبعض البائعين يقاتلون من أجل عدم المساس بأي شيء في المنزل؛ بل يتوقعون 
مكافأة على ذلك. يمكن أن يُنظر إلى ذلك على أنه حب امتلاك. 

ولكق 0 يشتري الناس, يريدون الوصول لأكثر الصفقات توفيراء والتوجه المعتاد 
في هذا السياق هو «ينبغي أن يدخل ذلك في ثمن المنزل», ذلك لأنهم يتوقعون دفع 
نفقات إضافية نظير كل شيء لن يدخل ثمنه في إطار السعر العام للمنزل. وهذا 
قد ينظر إليه على أنه طمع. لا توجد إجابة صحيحة هناء ذلك لأنك إذا دخلت في جدال 
حول كل قطعة هنا وهناك, اسال نفسك ما إذا كان حب الامتلاك/أو الظمع عاملين 
مساعديّن في هذا الجدال. أحيانا ما يساعد مجرد إدراك تلك المشاعر في حل هذه 


المشكلات. 
للبيع من المالك 


عثنها تتعامل مع المتارل لمتفروظة تتظام «للبية:.من المالكة: لا عل اىئ ؤكيل 
عقاري في المفاوضات. حقاء تنطبق مبادئ المفاوضات نفسها في هذه الحالة, 
ولكن بالطيبع لا يوجد وسيط, وهذا يعني أنك سوف تكون بحاجة إلى محام 
ليساعدك على إتمام صفقة «للبيع من المالك». ودائما ما ينبغي أن يكون لديك 
محام في حالة عدم وجود وكيل عقاري, ولكن لا تستخدم المستشار القانوني نفسه 
الذي يستخدمه | بائع. 
كيف تبدأ المفاوضات؟ بعد الزيارة الثانية للمنزل الذي يعجبك (وهي الزيارة التي 
تفخضت:فنها الفقزلندقة: اكير :من. الهوة الأولى):. اننظطن يوما أوديؤوفين قبل ان 
تقدم العرض, والسبب وراء ذلك هو رفع توقعات البائع. وإظهار عرضك بمظهر 


الناجم عن تفكير وتدقيق كبيرين 
ولكي تحدد القيمة الشوقية العادلة, اذهب إلى الملفات الموجودة على حاسبك 


الآلى والتى حصلت عليها :من الوكلا العقاريين. للضتازل العمائلة فى المتظقة: إن 
عملية المساومة مماثلة لتلك التي تحدث في ظل وجود الوكيل العقاري. ولكن 
الجلوس وجها لوجه مع البائع صعب دائما. كن عقلانيا وودقداء وتذكر أن الأداة 
الأساسية للقبول هي القيمة السوقية العادلة. إن عرضك يقدم للبا بائع صفقة سربعة, 
فلا يوجد تشويش ناجم عن كون العقار مطروحا في السوق, وكذلك لا توجد أية 
عمولات سيدفعها أي من الطرفين. 

ومع ذلك, فالأرجح أن - برقضن الباقة اول ما تقدم .قن أسعان الولك ادعقم فسك 
بعرض آخرء وينبغي أن يكون ذلك هو القيمة السوقية العادلة مخصومًا منها العمولة 
المعتادة قفي الصفقات العقارية. في المنطقة (والتئ. عاذة ما تكون 966: أو 067): 
وبالطبع, فإن البائع لا يعين وكيلا عقارياء حيث لن يدفع عمولة. 

العمولة: العفولة في ميلة من الماك أو نميه تقدم للوكلاء: | زاملي الفنعات: 
وغير ذلك نظير خدماتهم. وفي حالة البيع من المالك, لا يكون هناك وكلاء عقاريون 
لدفع العمولة لهمء وبالتالي لا يكون هناك أي محل للعمولة. 


قن أفضل' 'الستازنوهات” الممكنة:» سسفاهم المشفري ‏ والتائع :قنمد العمولة 
ويحددان تشغر الببع بسعر وسسظ بين القيمة السوقية. فين السعر الضادي الدى كان 
يفترض أن يحصل عليه المالك بعد دفع عمولة الوكيل العقاري (إذا كآن قد عين 
وكتلا عقاريا). وكل الأمور الإضافية مثل تؤاريخ إنخار الصففة والتموبل يمكن أن :يتم 
الاتفاق عليها في وقت آخرء أو في حضور ا الطرفين, وسيقوم المحامون 
بتحرير عقد ا 

هذه هي الكيفية التق نزي زها:ضففه البيغ 'الفتضيظة: النتظمة» إلأ أن الحياة لا 
تسير دوما وفق هذا السيناريو؛ فقد يكون البائع جديدا على المجال ويعلق آمالا 
المفاوضات إلى طريق نهايته مغلقة, لا تضرب رأسك في الحائط. مهما كانت درجة 
ذلك مغ البائع. واطلب<متة أن يتضل بك إذا غير زآبه: م واضل عملية اصظياد 
مزل احلامل .ومن المفكن ان فواصل مغ البائع بين فترة وأخرى :لكي تتمال:عما 
ضار اليه الامور لدية: 

لا تقدم عرضا آخر, ولكن إذا حدث وتنازل البائع قليلاء قوبها سعين“قليك أن توتقق 
أنت أيضا لأعلى قليلاء فهذه هي الطريقة التي تسير بها المفاوضات. 

كذلك لا ينبغي مطلقا أن تمنح دفعة العربون مباشرة إلى البائع, حيث يجب تسليم 
شيلة العريون إلى محا سك 


ختام المفاوضات 


استخدام تاريخ ختام في مفاوضاتك, تقول الحكمة إن الوقت مال؛ وفي 
التفاوض حول شراء منزل: يمكن أن يساوي الوقت مالاء إذا استخدمته 
كأداة. حاول أن تحدد في وقت مبكر من اللعبة ما يريده البائع من الصفقة فيما 
بعل ١‏ بالوقيث: 'وكذلك: مالسعن هل. بريد خناما :سريعا للمفاوضات» لأنه يحمل 
قرضي رهن عقاري؟ هل يتطلب الوقت ليجد منزلا آخر؟ هل يتطلب المرونة في 
تاريخ الاختتام, لآنه بنئ هتؤلا ولا تعر :فى تتسنتهى تحديد دفن تنا نه ؟ 

ختام المفاوضات: ختام المفاوضات هو التاريخ الذي تنتقل فيه ملكية العقار 
بالفعل من البائع إلى المشتري. ويفكق أن يكون هذا التازيخ اذاه تمينة: في غعلية 
التفاوض حول شراء منز 

فبعد تقديم عرضك الأصلى ميكفصن القيينة: سكو غليك أن تقدم تاريخا لختام 
المفاوضات. حدد تاريخا لا يناسب البائع, إذا كان هذا التاريخ في مصلحتك, فإذا كان 
في حاجة إلى خثام. شريع للمفاوضات؛ فحدد تاريخ الختام بعد ثلاثة أو أربغة أشهر. 
فإذا كان يريد تاريخا بعيدا. فاطلب تاريخا خلال أربعة إلى ستة أسابيع. بعد ذلك, 
وفي أثناء ردك على العرض المضاد :من البائع: يتمكنك أن تزية :من قيمة عرضك 
قليلا للغاية ولكن مع تلطيف عرضك بتحريك موعد الختام المقترح ليتلاءم مع 
حاجات البائع. إن 0 غالبا ما يستحق بذل البائع بعص المال في مقابله. 


الكلمات المحورية في هذا الفصل 


العبارات الرئيسية في هذا الفصل 
من المهم أن تقيس حالة السوق في منطقتك في الوقت الذي تريد أن تشتري 


فيه. 
٠إن‏ كل قطعة من العقار فريدة, وكذلك كل موقف بيع. 
4 إن التعامل العفلاني ضروري عند التفاوض على نبراء أخة المنازك: 
* أخيانا يكون:من الصعب على اليائعين الانفضال غاطفيا عن عقارانهة 
٠‏ وفي التفاوض حول شراء منزل, يمكن أن يساوي الوقت مالاء 1 إذا استخدمته 


دأة. 
دراسة حالة ‏ مفاوضات عقارية 


تخيل انك 'كوية أن تقرف ستزلا:. وتعروفه ها ثويد :وما محتاخ إلية واطلعة: على 

بيانات عدة لا بخضى: من العقارات» وفي. التهابة وجدت ما يناسبك» والآن: جَان 

الوقت وجلست مع سمسارة العقارات, وهطفي الآنسة مندوبة شركة المنازل 

السعيدة. وحددت الكيفية التي ستجري بها المفاوضات. وفي السيناريو التالي, 

ستمثلك الآنسة الشغوفة بالمنزل في مقابل سمسارة العقارات الآنسة مندوبة 

شركة المنازل السعيدة. 

الآنسة الشغوفة بالمنزل: حسناء أعتقد أنني رأيت شيئا ماء أعجبني للغاية يا 

آنسة مندوبة شركة المنازل السعيدة. إن اجر عفار راناوهو ها أبكث:عية: 

الآنسة مندوبة شركة المنازل السعيدة: إنني شديدة السرورء وسوف يكون 
من: الرائع أن :تضل إلى تسوية بشآن: المنزل الجدية واعتباره:منزلك الحخديد فعلا. 

لذلك, لئصة معا عرضا يشان الغقان, 

الآنسة الشغوفة بالمنزل: رائع! ما الذي يتعين علينا فعله؟ 

الآنسة مندوبة شركة المنازل السعيدة: لدي كل بياناتك الرئيسية على ملف. 

لذلك, يمكننا أن ندخل على الحاسب الآلي ونطيع نموذجا للعرض. ولكن قبل أن 

نحدد سعراء نريد أن نحدد القيمة السوقية العادلة للعقار 

الآنسة الشغوفة بالمنزل: حسناء إن سعر هذا العقار في قائمة أشعان الشتوق 

الأنسة: متذوبة شتركة الْمَنارل الستحيدة: نعم : ولكن ربما يكون هذا السعر 

لجف :هو السعر الميسكق. إن مالك العز ل يجاول الناكيه ان خضل على افق ا 

ا ال لنر السعر التقديري المطروح له. وفق سجلات المقاطعة, 

فإن السعر التقديري للعقار قبل عام كان 265 ألف دولار. 


الآنسة الشغوفة بالمنزل: إذن: هذا هو السعر الذي ينبغي أن نعرضه؟ 
الآنسة المنازل السعيدة: ليس بالضرورة: لأن قيمة العقارات في المنطقة ربما 
ارتفعت منذ ذلك الحين, أو ربما انخفضت. لذاء ينبغي أن ننظر إلى الأسعار التي تباع 
بها المبيعات العقارية المماثلة في المنطقة أيضا؛ لأن ذلك سوف يعطينا فكرة 
المدى الذي ينبغي أن يسير فيه عرضنا. كذلك ينبغي علينا أن ننظر إلى حالة 
السوق في هذه المنطقة. هل يشتري الناس المنازل في هذه المنطقة؟ ألا 
يشترون! ؟ ولماذا ذلك؟ 
والآن. انظري. لدينا 3 منازل بيعت في الشارع نفسه العام الماضي. وهذان 
المنزلان تقريبا في مساحة المنزل الذي اخترته. ولكن أحدهما بيع بمبلغ 259 ألف 
دولار. والآخر بيع بمبلغ 268 ألفا. بالطيع, فارق السعر يرجع إلى أن المنزل الثاني به 
مدفاة وحمام نصفيء وهو ما قد يؤدي إلى زيادة | 
الآنسة الشغوفة بالمنزل: حسناء المنزل الذي أر دوع نف نو انه ة ملحقة بالجدار 
في الفناء الخلفي, كما أن المفرحاض به مساحة كبيرة إضافية. 
الآانسة مندوبة شركة المنا زل السعيدة: بالضبط. ربما تكون هذه عوامل 
مساعدة على زيادة سعر البيع المطروح, إلا أن البائع اتعنا بصع افيه هامشا 
إضافيا على السعر يمكن أن ينزل إليه عند الضرورة. لذلك,. نحن في حاجة 
إلى إعداد عرض يبدو جاداء ويعكس في الوقت نفسه القيمة السوقية العادلة 
للمنزل. والآن, ماذا عن الزيادات؟ 
الآنئسة الشغوفة بالمنزل: ماذا تقصدين؟ 
الآنسة مندوبة شركة المنازل السعيدة: حسناء هل رأيت أي شيء في 
المتزل طفدها رز رتاه تودين أن تطلكن ون النائة أرجزتر كهدلك فى السترل الا 55 
أنك حدقت طويلا في الغسالة ذات المجفف. 
الآنسة الشغوفة بالمنزل: نعم. ليست لدي غسالة ذات مجفف, لذلك سيكون 
من الرائع إذا أقنعناه أن يتركها لي. كذلك, أعجبتني الستائر في حجرة المعيشة ‏ 
إنها تلائم تلك الحجرة فعلا. هل يمكننا أن نطلب منه هذين الطلبين؟ 
الآنسة مندوبة شركة المنازل السعيدة: بالتأكيد, يتمكننا أن تللت اف لشيءع, 
ولكن تذكري أنه كلما زاد عدد الأشياء التي تقولين إنك تريدينها. زادت الأفضلية 
التي يتمتع بها ليطلب منك أشياء. 
الآنئسة الشغوفة بالمنزل: ما الذي يمكن أن يطلبه مني؟ أعني بعيدا عن المزيد 
من المال؟ 
الآنسة مندوبة شركة المنازل السعيدة: أوه, الكثير من الأشياء. سوف يطلب 
أن يتم ترتيب تاريخ ختام الصفقة بما يلائمه, لا يلائمك أنت. أو من الممكن أن يطلب 
أن تدفعي له بعض تكاليف ختام الصفقة الخاصة به. هناك بعض الأمور التي سوف 
نطلب منه أن يقوم بها في المنزل؛ وربما يرغب في التفاوض دل الك امود 
الآنسة مندوبة .شركة المنازل السعيدة: إن المنزل في حالة سيئة, لذلك 
سوق تنا له عن آاخر مرة اجزيت: فيها :صيانة له فإذا كان ذلك منذ فترة, . فسوف 
نطلب منه إجراء الصيانة قبل تاريخ إنجاز الصفقة. كذلك ينبغي أيضا أن نطلب منه 
الاعناء بالسيقف ميك ديد لف :متها لكا بعضن الى ع لذ ا :رتغي عليقا ان فظلت فكة 


آن يبدله أو يصلحه, وينبغي عليك آن تطلبي منه أن يغطيه. 

الآنسة الشغوفة بالمنزل: نعم. وهناك واحدة من نوافذ الدور العلوي بها 
نتشعقات: اعتقد أنها نحت أن يتم إضلاجها! 

الآنسة مندوبة شركة المنازل السعيدة: حيد. قومي بإعداد قائمة بكل لشيء 
تريدين منه أن يقوم به في المنزل قبل أن تنتقلي إليه. وسوف نظلب جنه القيام 
بما في القائمة. وبعد أن نفحص المنزل, قد نجد المزيد من الأشياء التي قد نحتاج 
إلى أن نطلب منه القيام بها, ها: ولكن قومي بإعداد القائمة بما لدينا الآن. 

الاآنسنة: الشغؤقة بالمنزل: إذن: لنعد الى. موضوع المبلة الذى ستقدمة :قن 
عرضنا المبدئي للشراء. 

الآنسة مندوبة شركة المنازلٍ السعيدة: نعم. سأقول إن العرض العادل 
سيكون 263 ألف دولار: وهو سعر أقل قليلا من سعر البيع المطروح, ولكنه يمنحنا 
هامشا لزيادة السعر إذا تطلب الأمر ذلك, كما أنه يوضح أننا جادون. وعند الضرورة, 
يمكننا أن نثير أيضا بعضا من هذه الأمور الأخرى, ولكن يتعين عليك أن توضحي لي 
أي العناصر في قائمة الأشياء التي تريدين الاحتفاظ بها هي العناصر الأساسية 
للاتفاق وأي العناصر التي يمكنك أن تتخلي عنها نظير أشياء أخرى. 

الآنسة الشغوفة بالمنزل: خسنا سوف تقدم عرضا بمبلة 363 القت كولان: 
والآن, 5 سيحدت ١‏ ؟ سوف ترسلين العرض إلى سمساره: وسوف ننتظر لنرى ما 


سيقو 

سه مندوية شركة المتازل السعيدة: ا ل 
الآنسة مندوية 0 الس 0 آر 0 شيكا بمبلغ ألف 
ذولان وشوق» أضعه في كنات :ضعان: طرف ثالت. ؤإذا لم: تكتمل الصفقة لأى 
سبب» . فسوف تستعيدين المبلغ. 6< ثم إنجاز الصفقة, . فسوف يدخل في سعر 
المنزل. 

الآنسة مندوبة 0 المنازل السفيؤة: رائع. سوف 52 الأوراق المطلوبة, 
وينبغي أن يأتينا رد الوكيل العقاري للبائع خلال خمسة ايام عمل. 

هذه المحادثة ليست المفاوضات التى سيوف تجخرى عبر القاتق أو العزيةالالكترويقن 
بين الاسينةمندوية تتبركة المتازل!السعيدة:والسعسار العقارق الذى .يمتل: البائع؛ 
ولكنها محادثة تدور حول الاستعدادات الضرورية للمفاوضات. ومن هذه المحادثة 
يمكننا أن نلاحظ الآتي: 

1. القيمة السوقية العادلة للمنازل ليست هي سعر البيع المطروح (بل على الأرجح 
تكون أقل منه). ويستند تحديد القيمة السوقية العادلة إلى عدة عوامل من بينها آخر 
تقدير لسعر المنزل, وأسعار المبيعات العقارية الممائلة في المنطقة, وأية سمات 
خاصة للمنزل, وأحيانا من الممكن أن تتضمن العوامل أيضا أية سمات خاصة 
ا كي الو ووخود خدائق وقترها من اماك 
التنزه. ومعدل الجرائم, وغير ذلك). 

. نتعين علئ المشتري وهي الآنسة الشغوقة بالمنزل إعذاد قاتفة واضحة بالمطالت 


التي سوف تقدمها خلال المفاوضات. ولن تتاح لها مثل هذه الأآفضلية ثانية. نظرا 
إلى أن البائع يريد أن يتم الصفقة في أسرع وقت ممكن. كذلك يتعين عليها أن تميز 
نين" الزغيات: والعاعات ح 'أنة مظالب هي الأساسية في- الاتقاق: :وابة -مظالب 
بحكتها الاستسناء عنما 
3. يجب أن يكون العرض جادا. وبالتالي, لا يوجد منطق في تقديم عرض أقل بكثير 
من سعر البيع المطروع: ما لم :تكن الانسة متدوبة شركة المنازل السبعيدة والانينة 
الشغوفة بالمنزل تؤمنان تماما بأن سعر البيع المطروح مبالغ فيه. وحتى في هذه 
الحالة, من الأفضل أن تنتظرا حتى يهبط السعر مع الوقت, بدلا من تقديم عرض 
نظن إلنه على أنه تخعض:تشكل مسن 


الفصل 10 


التفاوض مع أبنانك 


أطفالك. هم :مصدر فخرك وسغادتك.ت وكذلك اصعب مقاوضين ستواجههم.: علق 
الإطلاق! فهم يمثلون اختبارا دائما لصبرك,. ويسعون دوما لنيل موافقتك على 
طلباتهم: ويجادلون للحصول على ما يريدون. هذه المعارك اليومية من الممكن أن 
تكون مثيرة للتوترء إلا أنه يمكن التوصل إلى تفاهمات حول أغلب محاورها. وتماما 
مثل المفاوضات: التي تدعل. فبهاا في إطان العمل من الصووري أن: تحافظ على 
هدوء أعضابك في المتزل أيضا. .ويمتل هذا الفقضل مرجعًا سريعًا لتعلم كيفية تظبيق 
خطوات التفاوض التي تضمنها هذا الكتاب في الصراعات المنزلية. 
أنماط الآأبوة 


تشير البحوث إلى أن هناك 3 أنماط من الأبوة: التسلطي, والمتسامح, 
نراطي, . وهذه الأنماط تلعبٍ دور الدليل عند وصف الانينا ليت التي يتعاملٍ بها 
فمن: الحهم أن تنظر إلى هذه الأتعاظ على اخدة: لك ههه الك التي نصيه ما 
أي من هذه الأنماط فاعلا. 
إن مهارات الأبوة التي تتمتع بها تتأثر في جزء منها بالأنماط التي اتبعها والداك 
والأفراد الآخرون في أسرتك, والاصدفاء. وهناك: الكتير: . فق فضادر. المعلومات 
المتاحة عن الأبوة الجيدة,. تشمل الكتب والمجلات ومواقع الإنترنت. ولكن في 
النهاية, تكمن القوة الدافعة لنمط الأبوة الذي تتبناه في منظومة معتقداتك 
الشخصية, مثل قيمك وأفكارك, وأخلاقياتك,. ومشاعرك, وآرائك. 


الحاكم المتسلط 


هذا النمنظط بيك تتحانيق القاتون: فكلا ما موه الوالدنج المتسلظين: هؤاانت بعلاعا 
دون نقاش. وفي هذا النمط؛ يستحوذ الوالدان على كل التحكم والسيطرة؛ ونادرا 
ما يتركان الأطفال يقولون أق شيع في الأمون محل النفاسش”؛ حت يخبران 
أطفالهما بكل ما عير عليهم بعل وغل الطتال الخلاعة. م 
الأطفال, فعليهم م التداعيات والعواقب مثل الصراخ والتهديد والعقاب. ولأن 
هذا التفظ من الآباء شتديد الصرامة..لا يتعلم الاطفال كيفية" التفكير في أمورهم 
الخاصة؛ حيث يعبشون في عالم ليس فيه إلا القليل من الحرية للاستكشاف, أو 
ارتكاب الأخطاءء أو التعلم من تلك الأخطاء. 

ويطلبية الوالدان المتسلطظان. الاختراف, وظق ها بتفكين علن: تفل رهنة الأظفال 


لأبويهم. ومع تقدم الأطفال في السن: يميلون إلى التمرد, ذلك لأنهم يبدءون في 
الامتحا بالحريه التي لم توا بها لاما 
المدلل المتسامح 


على فكسن التفظ التستلظي سمل الأنؤان المتسافخان الى ترك أطفالهقا يفعلون 
كل ما يريدون, وهو ما يؤدي إلى أن أية قاعدة توضع يتم كسرها مرات ومرات, لان 
الأطفال يعلمون 0_9 باستطاعتهم فعل ذلك دون الخشية من أية عواقب. وعندما 
بسيء الأطفال السلوك: وبالتالي يتعلم الأطفال انهم يستطيعون الإفلات بما فعلوا 
دون أي قفون يذكر من الغقاتب. إن الاناء المتسامحين بخاظرون بثرنية أبثاء مدللين, 
اعتادوا أن يعيشوا وفق أهوائهم 

القائد الديمقراطي 


ككلم الأطفالء 'الذين عقاوق -وفق التمظل الذمفراظي: كتفية تخطل المتيتولية 
لأنهم .تناخ لهم جيازات حل المشكلات؛ حيث: تلقئ أفكارهم.وضتناعرهم اهتماما؛ 
وتؤخذ في الاعتبار, وذلك عند تبادل الآراء. وفي هذا النمط, يضع الآباء قواعد 
منطقية. وبناقشون. الحاجة: إلى هذه «القواعد مع أطفالهمء إلى: حانب: مساعدة 
الأطفال على فهم العواقب الناجمة عن خرق هذه القواعد. كذلك يزود الآباء 
والأمهات الديمقراطيون أبناءهم بقدر وافر من الخيارات للتعامل مع المشكلات, 
ودائها ما يدخلون أفكار الأطفال فى. سناق الخل ' الذى يتم التوضل إليه فى هذة 


المشكلات. 1 
شجارات الأشقاء 


و ل والأخوات حيو عضهه: بعضًا! فميوو الأمر كفا لو انهف في كل 
مرة تلتف فيها بعيدا عنهم يبدءون في الشجار حول من لَه الحق في اللعب بلعية .-- 
قد جريت كل شي اح الضباء ‏ والعفائ وخرمانهم من اللعية: ولكن. الخال تتنهت 
إلى الخلاف نفسه في اليوم التالي. من بين وسائل كسر هذه الدائرة أن تتعلم 
الكيفية التي يمكنك أن تعلم بها أطفالك مهارات التفاوض. باستخدام 
خطوات التفاوض, : سوق تعلم أطفالك كيفية التحكم في غضيهم والهدوء قبل أن 
يخرج الخلاف بينهم عن السيطرة: بالإضافة إلى تعليمهم كيفية الوصول إلى حلول 
للمشكلة التي يوا جهونه. وإدراك التوقيت المناسب لطلب الوسيط؛ الأب أو الأم. 
ا كل متهها حسام والاستقلالية التي يتوقون إليها كثيرا. 


تحديد أ 


أول شيء يجب أن تقوم به هو أن توقف السلوك السيئ الذي يقوم به الأطفال. 
فإذا كان أحد الأطفال يرمي باللعب أو يضرب آخرء تدخل في الأمرء وأوضح له أن 


هذا سلوك غير مقبول. بعد ذلك. اطلب منهم أن يحددوا لك المشكلة. ولآن كلا من 
الطفلين سيرغب في الحديث أولاء فسوف يتعين عليك أن تحدد من سيتكلم أولا, 
على أن يعرف الآخر أنه سيكون أول عن سكل فى حال الحلاف التالب. وبعد 0 
يشرج كل طفل الموضوع من وجهة نظرهء كرر ما قاله كل طرف واسألهما ما إذا 
كنت قد فهمت بالصورة الصحيحة أم لا. وعندما يوافقانك فيما قلت, اسألهما كل 
واحد بمفرده عما إذا كان كل منهما قد فهم مشكلة الآخر أم لا. 
عادة ستكون إجابتهما «نعم, ولكن...»ردا على السؤال الأخير. لذلك, كن مستعدا 
رعة بوقف أية عبارات يمكنها أن تثير عداوة الطرف الآخر. إنك بهذا تحاول 
أن تعلمهما كيفية الحفاظ على هدوئهما والتعامل مع المشكلات, الواحدة بعد 
الأخرى. وبتكرار مشكلة كل طرف على حدة,. سوف تجعلهما يدركان أنك تفهمهما, 
ويغرف امريد كل #طارف. اطلب ضنهها أن بدركا افون كل منهما لمشكله 
الطرف الآخر سوف يمنحهما الفرصة لفهم ما حدث وأغضبهما معا. 
العداوة: أن تعادي شخصا يعني أن تعمل ضده. وغالبا لمجرد أن تفعل ذلك وعادة 
ما يجعل :ذلك الظرف:الآخر يشعر بالكراهية أو الصغيتة.:بتشاحن الأطفال تعضهم مع 
بعض باستمرارء ونادرا ما يكون هناك مبرر منطقي لهذه الشجارات. لذلك, اخمد 
هذا السلوك في مهده, وأوضح للأطفال أنه غير مقبول. 
الخطوة الأولى مهمة لأنها تعلم أطفالك كيفية التخلص من الغضب الذي يشعرون 
به إزاء الطرف الآخر من الشجار والجدال. كذلك فإنها تعلمهم كيفية التواصل 
الفعال, بما يجعل الآخرين يفهمونهم. ومن بين الأشياء الأخرى التي يتعلمونها من 
هذه الخطوة الأولي أنك دائما سوف تمنحهم الاهتمام الكافي, والمساحة الكافية 
ا 0 للفدان ولأنهم .يعلفون :انك توف 


إيجاد الحلول 


بمجرد أن تتم مناقشة المشكلة في العلن, تصبح الخطوة التالية هي دفع طرفيها 
إلى الانخراط في عملية الوصول إلى 0 ل ابدأ بتقديم اقتراحات لهما في 
اشئلة نضيفة مادا لو», وبعد ذلك اطلب من كل منهما أن يقدم لك فكرة عن كيفية 
حل المشكلات. رحب بإجاباتهم بعبارات إيجابية مثل «جيد»أو «يمكننا بالطيع أن 
نجرب ذلك», بحيث يشعران بأنهما لا تقذمان الإجابات الخطأ. استمروا في تبادل 
الأفكار معهما حتى تستطيعوا التوصل إلى أفضل حلء, ثم كرر الحل الأخير بحيث 
يصبم واضحا لطرفي الشجار ما يحب القيام له. فمثلاء «سوف يستخدم 
«جيمي»الحاسب الآلي لساعة بعد المدرسة في أثناء أداء «تومي»للواحب 
الدراسي. بعد ذلك, سوف يستخدمه «تومي»لساعة بعد العشاء في أثناء أداء 
«تومي»لواجبه الدرايسي» 


اسكناذا إلى. موضوع الخلاق القائم بين الطفلين: ضع .مجموعة من الفواعد 
التي تساعد على منع الخلافات المستقبلية حول الموضوع نفسه. 


فمثلاء إذا كانا يتشاجران بشآن من يآخذ الكلب في نزهة قبل العشاء. فضع جدولا 
يتضمن قيام كل واحد منهما بذلك يوميا. فإذا ما تحول الخلاف للعنف, فضع قاعدة 
بأن كلا الطرفين سوف يلقى العقاب, دون النظر إلى من صننهها بدا الصرت. 
وبالإضافة إلى وضع القواعد. دع أطفالك يدركوا أنه بإمكانهم دائما أن يأتوا إليك 
عندما يواجهون مشكلة لا يمكنهم أن يحلوها 0 وفي النهاية سوف تعلمون 
كيفية التعامل مع نزاعاتهم, والعمل على حل مشكلاتهم بأنفسهم. 

أداء واجباتك 


أفضل مهارة تفاوض يمكنك أن تطبقها هي أن تضع أجندة وتعلم أطفالك أن يلتزموا 
بها . حدد وقتا ومكانا معيتين لأطفالك لكي يؤدوا فيهما واجباتهم 
المدرسية كل مساءء وغالبا ما يكون الوقت المفضل لدى الأطفال هو قبل 
الغضاء أو تعذ العشاءء لانة في فترة ما بعد المدرشية:.يكون لديهع وقت للمرح مع 
أضدقائهم ‏ وتشكل عام وفي حالةبما إذا كان ,ذلك ضروريا: يتفكتك أن تقابل معلفي 
اطغالك لتعرف متهم .مفكما' الواجباتة المترلية الي .سوف مكلفون :بها أطفالك, 
ومتوسط الوقت الذي ينبغي أن يمصيه الطفل في أداء واجباته. 
اختر مكانا يسهل على أطفالك أن يروك منه. فى خالة ما اذا كانت الذيهم. أشقلة 
تعلق بالواجبات. إن طاولة المطبخ أو مكنبًا في حجرة مكتبك يمثلان سطحا 
منسيظا يمكن الكتابة عليد: ويتوافر خوله الكثير, من الضوء. يمكتك: أيضا أن تم 
أطفالك ,عض الخباراف أو سر دهم بتوصلون إلى أفكار من ابتكاردم 0 
اقترجوا آداء الواخيات على طاولة النرهات في الجديقة: فأوصع لهم أن نهد قد لا 
يصلح (لأن الرياح قد تطير الأوراق/ أو تبلل الأمطار أدواتهم). وقدم المزيد من 
البدائل. قد ترغب أيضا في أن تشغل نفسك ببعض المهام, مثل دفع الفواتير أو فتح 
البريد, بحيث يشعر الأطفال بأن كل أفراد الأسرة منشغلون في أداء مهامهم. 
أما إذا كنت تجد صعوبة في دفع أطفالك لأداء واجباتهم, فاقترح أن تؤديها معهم: 
ولكن اخرص على أن يدركوا أنه يتعين عليهم أداء واعباتهم بأنفنستهم. اذا ها نشت 
انتناههم ويداوا يظلبون تناولالطعام أو اللعتث: فاخيرهم. بانك سوق تنظر فن 
امكانية إغداد وحبة خفيفة: في أثناء أداء الواجب..ولكن بدلا من ذلك قدم لهم بثتينا 
يشربونه. 
77 بين وسائل تحفيز أطفالك على أداء واجباتهم أن تقيم و رشة عمل مزودة 
بكل المسترمات القدرينية النى: ند اجون إليها عل الاقلا, الرقاض: واكلاه 
الحبر الجاف, وأقلام التحديد, وأقلام التلوين. والصمغ, والدباسة, والكثير من 
الورق. إذا كانت لديك مساحة في حجرة مكتبك. فخصص لهما جزءا من الحجرة 
ليذاكروا فيها ليشعروا بأن لديهم مساحتهم الخاصة بهم. ولكن لا تنس أن تراقبهم 
وهم يؤدون واجباتهم, حتى تتأكد من أنهم لم يفقدوا تركيزهم باللعب بالمستلزمات 
المختلفة التي لتي وضعتها ل 
التحفيز: في أية مفاوضات, .يتعين عليك أن تجد طريقة لكي تحفز أو تقنع الطرف 
الآخر بأن يفعل ما تريد منه أن يفعله. ويحتاج الأطفال بشكل خاص إلى التحفيز, 
غتدما يتعلق الأمر بأداء واخباتهم المدرسية أو أعمالهة المترلنةة ومع ذلك لاحظ أن 


التحفيز يختلف عن الرشوة! 


المهام المنزلية 


تلعب المهام المنزلية دورا مهما وضروريا في حياة طفلك. إن أداء 
المهام المنزلية يعلم المسئولية, ويبني تقدير الذات والاعتماد على النفسء ويتيح 
للطفل أن يشعر بالأهمية. إن الأطفال قادرون على تقديم المساعدة: ٠‏ وبسسبغي أن 
يتم تشجيعهم بمجرد أن يستطيعوا أداءهاء وإلا زادت صعوبة جعلك إياهم يتعاونون 
فى أداء المهام المترلية. كلما كبووا:في الببين. 
احرص على أن تكلفهم بالمهام المنزلية التي تتناسب مع أعمارهم, فالأطفال 
الصعار فى السن يحون العوام التى د علهم تعر كون في الصرل: لانها تجعلية 
يشعرون بانهم «نضجوا» وكذلك بالفخر باأتفتسهم لأنهم يؤدون مهمة عظيمة. ومع 
ذلك: كلما كبروا فى السن :قل حماسهم لما يفعلون من مهام صترلية» لانهم عند ما 
يكبرون» يفصضلون أن يمضوا وقتهم في اللعب أو مع اصدقائهم. 


التعامل بإبداع مع سن ما قبل المدرسة 


يكن الأحلفال :في “سن تعلم المشى أذداء: ابتدمماة تظليها دين #:قشفولهم الفضولية 
الصغيرة تتطلع دائما إلى النشاط الشيق التالي, ا ع القادمة لذي تظهرو| 
لوالدتهم ووالدهم مقدار ذكائهم. لهذا السبب, يمكنك أن تحول أبة مهمة بسيطة 
تمنحها لطفلك إلى إنجاز كبير. فمثلا. وفر بعض الوقت في الصباح, واسأل طفلك 
ما إذا كان يستطيع أن يرتدي ملابسه بنفسه, بل يمكنك أيضا أن تجعله يختار الثياب, 
قسطيع الأطفال في ذه المرحلة السقنة أن ا ثيابهم ويضعوها في سلة 
الغسيل. أضف بعض المرح على النشاط بأن تصحب طفلك في رحلة إلى أحد 
المتاجر لتجعله يختار سلة خاصة لهذا العرض سكل عاض حتت [الوان تيوه 
وأشكال الحبوانات اللظيفة إنباء!! طقال" 

يمكنك أن تعلم أطفالك مهارات التنظيم بأن تطلب منهم وضع كتبهم دوما في 
ترتيب, ووضع لعبهم في أماكنهاء وترتيب أسِرّتهم. ولا تنس ان تترك لطفلك بين 
وقت وآخر هدية بسيطة مفاجئة على رف كتبه أو في صندوق ألعابه أو تحت 
الوسادة لتشجعه على الاستمرار في أداء المهام. 


استخدام لوحة المهام لأطفال المرحلة الابتدائية 


لأن أطفال المرحلة الابتدائية لديهم مهام أكثر من الأطفال في سن المشي 
(الواجبات المدرسية, والأنشطة خارج المدرسة). فلا يكون لديهم 0 كبير 
بالتخلص من أكياس القمامة؛ أو إطعام الكلب, أو ترتيب المائدة. في الوقت الذي 
يمارسون فيه ألعاب الفيد, بق أو يستقلون دراجاتهم. ولأن هناك الكثير من الأفور 
التى تشغل بالهمء غالبا ماايسون آداء المهام المنزلية» أؤ يؤدوتها ولكن وهم يوؤنها 


بلا فائدة آو مملة. ومن بين الوسائل التي تجعل بها أطفالك يدركون أهمية المهام 
المنزلية المكلفين بها أن تصنع لوحة مهام في مكان تكون متأكدا من أنهم سوف 
يرونها فيه. يمكنك أن تستخدم أسلوب النجمة الذهبية في لوحة تصنعها بنفسك, أو 
يمكنك أن تشتري واحدة من احد المتاجر المتخصصة. إن هدفك الأساسي من ذلك 
أن تضع جدولا لأطفالك بما يقود إلى أدائهم المهام المنزلية المطلوبة منهم في هذا 
اليوم أو ذاك. احرص كذلك على أن تكتب المهام المطلوبة منك أيضا لكي 
تس يعدا ان نقوا أن كل أفواو ال اسرة ديهم مشو لات كافون بها 

وبالتبادل, إذا كانت ابنتك تحب الرياضيات, فإنه يمكنك أن تتحداها بسؤال خاص 
لو ا فمثلا. كانت عيدو ان سلس حر الخقاعة فاطلب منها أن 


يتسم التعامل مع المراهقين بصعوبة عندما يتلق الأمد بأداء المهام المنزلية, 
فعندما كبر الأطعال: تصبح مسئولياتهم أكثر جذبا لهم واستهلاكا لوقتهم. وبالتالي, 
لا يرغبون في إنفاق أي وقت في غسيل الثياب وتجفيفهاء وترتيب المغسول منهاء 
أو غسيل الأطباق, أو كنس سجاجيد المنزل؛ حيث يريدون 0 يتكلموا في الهاتف, 
أو يخرجوا مع أصدقائهم, أو يتسوقوا في المراكز التجارية. 

إن مفتاح التفاوض مع المراهقين هو معاملتهم مثل الكبار. لذلك. صمم عقدا مرحاء 
واشرح لابنك المراهق الكيفية التي سوف تستخدم بها هذا العقد لكي تثبت الاتفاق 
الذي سوف تتوصلان إليه معا. بعد ذلك,. اجلسا معا لتناقشا وتتفاوضا حول البنود 
والامتيازات وعواقب خرق الاتفاق, ثم بعد ذلك تفاهما حول الاتفاق النهائي. وصمما 
عقدا رسميا. ومن الممكن أن تتصمن المنادئ أي المهام المنزلية التي يتعين على 
المراهق القيام بهاء إلى جانب الامتيازات التي يمكن القيام بها, إذا أدى المراهق 
المهام المنزلية المكلف بها. ومن الممكن أن تتضمن العواقب المميزات التي 
سوف يخسرها المراهقء إذا خرق العقد. قم بتعديل العقد, بما يتفق مع اتتلوتب 
حياة طفلك المراهق. فمثلاء إذا كان قد قرر أن يأخذ المزيد من , الأنشطة خارج 
المدرسة أو أداء . وظيفة بنظام نصف الوقت, . فسوف يتعين عليك أن تضع جدولا 
جديدا يسمح له بأن تؤدى :هذه الأمور الى حاني فهامة المتزلية 


المصروف 


هناك مدرستان فيما يتعلق بالمصروف الإضافي. وفي الأولى, يؤمن بعض 
الأشخاص بأن منج مصروف إضافي كمكافأة على أداء المهام المنزلية يضعفٍ من 
أهمية مسألة إنجاز هذه المهام. فإذا ما اعتقد الأطفال أنهم ينبغي أن يتلقوا أموالاً 
في كل مرة ؤدون ‏ فتها! مهفة سعلق بالعيرن: فسوف يصبحون أكثر تمردا ضد 
القيام بالمهام المنزلية, وأقل رغبة في فعل أي شيء في المنزل دون أن يطلب 
منهم ذلك أو يحصلوا على أموال نظير ذلك. ولكن على الجانب الآخرء هناك الكثير 
من الناس الذين يؤمنون بأن منح المال مقابل أداء المهام المنزلية يقدم للأطفال 
حوافز للقيام بالفعل. وفي النهاية. يرجع الأمر إليك في تحديد أي 


الأسلوبين هو الأفضل لأسرتك. 
عوامل التأييد 


إن منح طفلك مصروفا إضافيا كمكافأة هو ميزة تعلمه دروسا قيمة سوف يحملها 
معه طيلة حياته كراشد. كذلك فإن هذا الأسلوب يحسن من مهاراته الحسابية, 
ويعلمه المسئولية وقيمة توفير المال ويمنحه فهما أساسيا للكيفية التي يسير بها 
الأشياء التي يريدها, إلى جانب الشعور بحسٍ الإنجاز عندما يحقق هدفا من أهدافه. 
خفيفة وألعاب فيديو), . فيصبح من الفهة أن 00 هذه الأشياء في العفلنة المالية؛ 
لأن ذلك بشاعد الطفل: غلي فهم السبت:وراء غدم:شرائك كلنها برعت:قبه..وأرضا 
فإن المكافأة تعمل كآداة تفاوضية مفيدة, عندما يرجوك الطفل أن تشتري له «هذا 
الشىء ففظ: ولن: أظلت نتيا آخر ثانية أيذا4: 


مبادئ الشئون المالية 


عندما تقرر أن تعطي أطفالك مالاء يتعين عليك أيضا أن تعلمهم كيفية استخدامه. 
اشر لهم مق أبن تحصل على القال: .ونيف تدهوة: اخترهم يما تفقة: كلية 
متزانيةة وأوضح لهم الكتفيد الث .تحيق بها انارت فى دقر شسكا نك أو تدر بها 
شئونك المالية عبر الإنترنت. يمكنك أن تشرح لهم ذلك باستخدام مصطلحات 
بسيطة قيوف: يقودونها كما يو كك أن تعظيهة امتلة على الكيفية التي يفكنهم يها 
أن يبدءوا استخدام ندام أموالهم ببعض الطرق الممائلة. كلما ا هذه المفاهيم 
الإدارة: ار ا عب ا اا 7 
شرح |أحد لهم فن_الإدارة. في المجالات: المغتلفة: :من المال. إلى العواطق”, 
وأفضل وله تسكن .أن تعلموا ها حي إنن ,رفوك وانك نتضرفي ب بالطويقة 


توق ايك بالفغل لشرانها-ولكن"تهنها شدية الارتفاع 
ان تشتريها إلا بعد ان توفر مكافاتها لمدة 10 أشهر: 
و القرة ل ميجو خيارات, وتشرح لها مميزات كل خيار وعيوبه. إذا 

. فسوف تظل بدون مصروف لمدة 10 أشهر وذلك كن 
تسدد لك ثمن اللعبة. ما الحال إذن إذا ما ظهرت أشياء أخرى تريد شراءها خلال 
هذه الفترة؟ ماذا شيكون. شعورها لو ذعاها أضدقاؤها للخروح- معهم وتناول 
المتلخات: ولكن لم يكن 'لديها المال الكافي" للذهات؟ أمنحها البديل المتمثل: في 
القيام بالمزيد من الواجبات المنزلية لكسب القليل من المال الإضافي. وبعد أن 
تكتشف أن لعبة الفيديو ليست بالأهمية 0 كانت تعتقدها._ 


1 
خطع 
1 
ٌُ 
لخ 


يحب الأطفال تناول الوجبات الخفيفة مقدار حبهم للعقب. الخلاصة هي أن تعليمك 

لهم فوائد التغذية السليمة مهم تماما مثل تعليمهم كيفية استخدام المال بحكمة 

للحصول على ما يريدون. وليس من الجيد دائما كبداية أن تستخدم الوجبات 

السريعة كوسيلة لمكافأة أطفالك, ذلك لأنك سوف_ تعاني كيفية الاعتناء بأجسادهم 

0 معركه متى يكونون جائعين في مقابل الأوقات التي بيريدون فيها بعص 
ى فقط 

ومن المساوة الأخرى لمكافأة الأطفال بالوجبات الخفيفة أنهم سوف يبدءون في 


ربط المشاعر (السعادة) بالطعام, وهي عملية تفكير خطيرة إذا لم يتم التحكم فيها 
غالبا ما تقود إلى أحد الأوبئة المنتشرة في البلاد ‏ السمنة. 


إضفاء طابع المرح 


يتعلم أطفالك منك عادات الطهو والطعام, لذلك فإن أفضل وسيلة لتعليمهم عادات 
التغذية الصحية أن تشركهم في نشاط إعداد الطعام. فعندما يطلبون وجبة خفيفة, 
اطلب منهم أن ينظروا في الثلاجة ويفكروا في اقتراحات. إن أعواد الكرفس مع 
زبد الفول السوداني تمثل وجبة مقرمشة مغذية يمكن أن يعدها الأطفال بأنفسهم. 
كذلك فإن فنجانا من الزبادي المفضل لديهم مع بعض الجرانولا أو الجوز المنثور 
د يشبه تماما المثلجات والحلوى؛ ولكنه أكثر صحية. ومن بين الأفكار الأخرى أن 

بإعداد وجبة سريعة بأن تكلفهم بمشروع فني فى اإختر أنواعا من 
ا والفواكة والجين :والجو زر ذات: الألوان البراقة؛ واشرح لهم كيفية صنع 
وجوه مرحة أو أزهار جميلة باستخدام هذه المكونات. اصنع فيشارا. وجرب لاا 
مختلفة من :التوايل: مثل القرفة أو الكمون: 

السماح لهم بالمساعدة 


عندما يحين موعد إعداد الطعام, أشرك أطفالك في ذلك. اتركهم يتعاملوا مع 
الطعام. 0 في اختيار الأواني والقدور التي سوف تحتاج إليها في ا 
الطعام. اشرح لهم كيفية كسر البيض, وأخبر هم بان البيض 7 من الدجاج. وإذا 
كان أحد أفراد الأسرة يتبع نظام حمية, فاشرح لهم أنه بإزالة الصفار من البيض 
يمكنك أن تقلل من كمية الدهون والكوليسترول في الطعام. كذلك اشرح لهم 
الكيفية التي تطهو بها الأرز (اشرح لهم أن الحبوب تمتص الماء). وتسلق 
الخضراوات, وتخبز بها البطاطس. فإذا كانوا مهتمين بالعلوم. فسوف ينبهرون 
بمفاهيم الكيمياء التي تتضمنها عملية إعداد خبز الخميرة أو عجينة البيتزا. 
عدم الاستسلام 


يمكن: لأطفالك- العحضول: .في المدزسدة :وفي: متازل.. أصدقائهم على ' الوجبات 
السريفة التئ. لا تستطيع أن تخصرها :في الستزل: وانضا! قد يردا انفماسهم في 
تتاول 'الوجيات: الشريعة سبيت الإعلانات التجازية الجذانة التي يشاهدونها في 
التليفزيون عن هذه الوجبات: وبالتالي لق بغر وقت طظويل: قبل أن يأنوا وترجوة: إن 
تتهزى لهم هذة :الوجية ذاته الفواكة أواهذا العصين الجدية لا ترضج, فصحتهم فى 


يديك باعتبارك ولد لهم اوضع لهم ان بغض الوخبات السريغة والمشرونات مليئة 
بالسكريات وهو ما قد يسبب لهم مشكلات في الأسنان وضععقًا في جهازهم 
المناعي, بما قد يؤدي إلى مرضهم. لذلك بدلا من هذه الوجبات, قدم لهم وجبة 
الجافة, ٠‏ وقم 000 فير الصباح .الطازج من الفواكه مباشرة. سوف يستمتع 
الأطفال. بالعملية: :وتوف يذركون أن :.قداق المكونات الطبيعية كيد ثهاما .معتل 
الوجبات الخفيفة الجاهزة. 

الرضوخ: أن ترضخ يعني أن تستسلم أو توافق. في كثير من المفاوضات؛ يكون 
من الذكاء أن تستسلم بعد قدر معين من الوقت؛ حيث تصبحان ‏ طرفي تفاوض 
راغبين في إتمام الصفقة؛ فيما يتعين على أحد الأشخاص التنازل ليتحقق ذلك. 
إلا أن الأمر يختلف مع أطفالك؛ فأنت أبوهم, والقواعد والأطر التي تضعها جاءت 
لكن حنمن لمم هاة. صحية :و افنة: 


الكلمات الرئيسية في هذا الفصل 


٠‏ العداوة 
٠‏ الإدارة 
٠‏ الر 


العبارات المحورية في هذا الفصل 


٠‏ تعلم الكيفية التي يمكنك أن تعلم بها أطفالك مهارات التفاوض. 

دضع مجموعة من القواعد التي تشساعد. على منغ الخلافات (الميوتقلة ‏ حول 
الموضوع نفسه. 

حدد وقتا ومكانا معيتين لأطفالك لكي يؤدوا فيهما واجباتهم المدرسية كل مساء. 
#تلعب المهام المتزلية ذورا مهها'وضروريا في حياة طفلك. 

#وقى التفاية: ترجع الأمر اليك فى تحديد أى الأسلوبيق هو الأفضل لأسرتك: 
دراسة حالة ‏ من نسبمسدخد م السيارة هذه اللبلة؟ 


لنواجه الأمر. إن التفاوض مع الأطفال أمر مؤلم. فعلى عكس المفاوضات في عالم 

الأعمال. من الممكن أن يحيدوا عن مسار التفاهم العقلاني في أية لحظة بلا سبب. 

ناهيك عن اتباعهم التفاوض الموقفي! .إن أصعب«-شيء في العالم. هو أن تجعل 
مراهقا يفهم قيمة مفاوضات الكل فائز. ولننظر إلى هذا السيناريو التقليدي: 

سالي: ماما أريد السيارة الليلة. 

بوب: مهلاء انتظري لحظة. أحتاج إليها؛ يجب أن أصحب بها بعض الأصدقاء قبل 

الذهاب للمباراة وشراء البيتزا. 

سالي: حسناء أنا طلبتها أولا. لذلك. سوف آخذها. 

بوب: ماذا؟ حسناء أنا الأكبر سناء لذلك. سوف آخذها. 

السيدة الأم المشغولة: انظرا أنتما الاثنان, لقد مللت من هذا الجدال. كل ليلة 


جمعة ندخل في الجدال ذاته. لماذا لا تصلان إلى حل وسط بينكما؟ 
نوف ها .الخل الدى يمكن: التوضل” إلبه؟ آنا الأكبرٌ كنا :هذا يعبت ان أولف 
بالسيارة. 
سال ماما. هذا ظلم فادح. إذا سارت الأمور بهذه الطريقة, فلن أستخدم 
السيارة ليلة العطلة الأسبوعية إطلاقا. إنه يأخذها دوما إلى مكان ما. 

بوب: ؛: فهلا.. انه ليس خطتىي أن لد حاة اجتماعية جافلة. لفد قلت اث الأكووفة 
الأولى بالمميراك. 
سالي: حسناء وأنا أقول إن ماما ينبغي أن تختار, لأنها سيارتها. وفي كل الأحوال, 
كتمن من أضدقاتك لذتهم,سياراثك :ولكن لا توجد صديقة من صديقاتي لذنها سيارة؛ 
أنا الوحيدة التي لديها سيارة. لذلك, أنا في حاجة إليها أكثر منك, وأقول إن من 
يحتاج إليها أكثر يأخذها. 
تقب : محال ! 
السيدة الأم المشغولة: لا مشكلة. سوف نضع نظاما لاستخدام السيارة؛ فلن 
أفضى.كل.عطلة فئ الشجار بينكما على السيارة. 
تعالى: ماذا ستفعلين؟ 
السيدة الأم المشغولة: سوف نعد عقداء . وسوف توقعان عليه, . وسوف أعلقه 
على الثلاجة. فإذا دخلتما في جدال مماثل, فإنه يمكنكما أن تطالعاه وتحددا الكيفية 
التي تحلان بها الخلاف بينكما. 
بوب: : أنتث تمزحين, ٠‏ أليس كذلك؟ عقد؟ 
السيدة الأم المشغولة: حسناء اجلس. انظر يا بوب ٠‏ كم يومًا في الأسبوع ترى 
أنك تحتاج إلى السيارة فيه؟ 

بوب: سبعة. 
اله الأم المسفوام مهلاء كن جادا. لن تأخذها سبعة أيام في الأسبوع. كم 
يومًا تحتاج إليها؟ 
بوب: حسناء أحتاج إليها في أمسيات الجمعة والسبت, بحيث أستطيع الخروج مع 
أصدقائي. وفي مساء الثلاثاء. أذهب للمذاكرة مع أصدقائي فأحتاج إليها. 
سالي: لحظة:؛ انتظر... 
السيدة الأم المععولة: كنول اا غريرفي تنوف يحي دوك في الكلام بعد 
دقيقة. حسنا يا بوب, ثلاث ليال. وماذا عن باقي أيام الأسبوع؟ 
موافة: الخميين: عادة ما أذهب: في بغض "المتعاوير تعد المورضنة:: ؤلذلك احتاع 
إليها. 
السيدة الأم المشغولة: حسناء هذه أربع ليال. سوف نكتب ذلك هنا. الثلاثاء 
والخميس والجمعة والأحد. والآن يا سالي, مأذا عنك؟ 
سالي: ماماء هذا ليس عدلا إطلاقا! إنني في حاجة للسيارة يوم الجمعة أو السبت, 
وإلا فهذا يعني أنني لست حية مطلقا! 
السيدة الأم المشغولة: دعينا لا ندخل في مستتالة «العدل»و»الظلم», 1 
عرزيرتى: :وسوف تصل: إلى اتقاق غادل: بيتكما. والآن, كل ما نحتاج إليه 0 
الحقائق على الورق. أية أمسيات تريدين فيها السيارة؟ 
شالى: الحيفه والسيت كل اك أما الارناء و لحف فضي ]لق عطلي فاون 


في :قار الرعابة الضحية واحناع إلن:وؤسيلة مواضلات تقلقي إلى سنالك بويوم الأربعاء, 
أذهية إلى تصزرين الفرقة الموسيقية بعف المدرسة ولما كنت تعملين "جتى.وقت 
ماخر فن هذا اليوم. فسوف أحتاج إلى السيارة لكي أذهب وأعود بها. 

السيدة الأم المشغولة: حسناء لتر ما لديناً الآن. لا أحد يحتاج الى الشيارة بوم 
الاثنين» فيما تحتاجان اليم أنتما الاثنان يوم الثلاناء, أما الأربعاء 0 اليه سالي 
الثقان. اما يوم الأحد فيجب أن تأخذها ل أهذا ضحيه ؟ 


: لعم. 
السيده الأم المشغولة: إذن, المشكلة في أيام الثلاثاء والجمعة والسبت. الآن, 
التلاناء:با :يوب يمكتك 'أن توصل شقيفتك: إلى »دان الرعاية فى :طريقك إلى مزل 
صديقك, وتعود في التاسعة لتأخذها عندما تنتهي. 
بوب: ولكن ما العمل إذا كنت أريد أن أذاكر لمأ بعد ذلك؟ 
السيدة الأم المشغولة: : سيتعين عليك أ ن تلتزم بالساعة التاسعة كحد فضت 
لك إذا أردت أن تأخذ السيارة يوم الثلاثاء. ل غلى: هذ ؟ "لا يمكتك: ان تعصل 
على شيء دون تقديم شيء آخر. 
نوت لا بأس: ولكن اخرضى على أزا يي عملك فى التاسيعة: 
سالي: احرص أنت فقط على أن تكون موجودا عندما أكون مستعدة للرحيل. لا 
أريد أن أسشظر في الامطار حتى هي أنت: واصدقاؤك. 
بوب: : لا باقن ماذا بعد يا ماما؟ ماذا عن 21 نهاية الأسبوع؟ يجب أن تكون 
السيارة معي في هاتين | 
السيدة الأم المشغولة: وكذلك شقيقتك, وأنا أفترض أنكما لا تريدان قضاء 


السيدة الأم المشغولة: حسنا؛ هناك طريقتان يمكننا بهما تسوية هذه النقطة. 
ان أشتهل وسيلة “في التناذل: يحصل .نون على البسارة كل جمعة: :وتحصضل علنها 
سالي كل سبت. 

سالي: ولكن يا أمي, افترضي أن لدي شيئا ليلة الجمعة؟ 

السيدة الأم المشغولة: حسنا لديك خيار: يمكنك أن ترتبي مع وسيلة مواصلات 
أخرى, أو يمكنك أن ترتبي مع شقيقك تبديل الأيام كل أسبوع؛ بحيث يحصل بوب 
على السيارة الجمعة ليلا في اسبوع والسبت ليلا في اسبوع اخر. بالطبع, 00 
أن عليكما ترتيب كل أنشطتكما مبكرا قليلاء ولكن ذلك ليس مشكلة كبيرة. فعلى 

أية حال, بعض التخطيط قد يكون مفيدا لكليكما. 

بوب: أعتقد أنه بإمكاننا القيام بذلك, ولكنني أفضل أن نبدل الأيام بين حين وآخر, 
فلا أحب أن أظل مقيدا بالجمعة ليلا. 

سالي: لا بأس, أعتقد أنه بإمكاننا تنفيذ هذا الجدول. 

السيدة الأم 0 خسنا استناذا إلى ما "اتفقتما غلية, سوق" أكتت العفة 
5 عليةدولكندن ناضيف ملحها. 

السيدة 0 المشغولة: إنه فقرة إضافية تقول إن هذا العقد يعتمة على أن 


بحقق كل منكما تقديرًا جيدًا على الآقلٍ في المدرسة. أآما إذا حقق أي منكما تقديرًا 
أقل من ذلك, فيعتبر العقد لاغيا وباطلاً. ويحصل الطرف الأخر على السيارة. أما إذا 
لم يحقق أي منكما هذا التقدير, فسوف توضع السيارة في المرآب, ول سفخديها 
أحد منكما. هل هذه النقطة واضحة؟ 

سالي: غم ولكن ماذا سيحدت إ] عاذت :درحاتنا إلى التقدذير جيذ ثانية تعد أن 
ال 

السيدة الأم المشغولة: ستعود بنود العقد كما كانت, وسوف لعود ثانية إلى 
اتباعها كذلك: يمكن أن يطلت أي منكما التقاوض .حول العقد في أي وقت: .ولكن 
تلك المفاوضات سوف تدار في جلسة تفاوضية مثل هذه موافقان؟ 

عالن ونودية لا بانين نا هاه 


أه لوكانت كل خلاقات الم اشفين ةم يقن السووله التلاحظ يعض الأسناء النن 
حدثت هنا: 

صار الابن والابنة مرتبطين بهذا الاتفاق محدد القواعد, بذلك, لا مزيد من النقاط 
الخلافية. وكلما كنت واضحا في بنود اتفاقك مع الأطفال, قلت مساحة الخلافات 
فيما بعد. 

تعلم بوب وسالي الدرس المهم في أية مفاوضات وهو أنك يجب أن تتنازل عن 
شيء لتحصل على ين ...عض التوفق؛ يسجعل: :هرا آبة ماو ضات معهما 
لان السيدة الام المشفولة كات :فاقرة علي لعن :ثور السعكي المحايد بين لانن 
والابنة, تمكنت من فرض شروطها على الاتفاق. لقد استخدمت السيارة كمحفز 


الفصل 11 


المفاوضات الرائعة 


سواء أكنك تبدأ .مسارًا هن من تلك المسارات المشحونة بالمفاوضات, أو تحاول 
أن تتغامل مع احد الهراقت الى ثثير .من :مسار العباة فان الاشاسيات: البى 
تعلفيها من :هذا الكتاب ى و المهازات التي طورتها من حلال تطبيق هده ال سانييات 

دوت سدق عاك للقن احمل ووها على حديت فلو انل و جد فوا رانك عن 
خلال الإكثار من: استخذامهاد بالاضافة إلى الرغية في التعلم من كل التجارث: التي 
نخوضها. زفي هذا الفصل . سوف تعام الإسيرانيجيات الأساسية التي يستخدمها 
أبرع مفاوضي العالم يوميا. جربها وانظر مستوى ملاءمتها لك. وسوف تعرف بمرور 
الرقت أنه | سخراتتجيات تحفى لك افضل التجاحاف: 


بناء النئقة 


قبل أن تطمع في كسب ثقة نظرائك التفاوضيين, يجب أن تمنحهم أولاً الفرصة 
للثقة بك فعندما يشعرون بأنك موضع ثقة, فهذا يعني أنك نجحت أي كسبت 
ثقتهم بالفعل. تتطور علاقات المودة بشكل أكثر تلقائية كنتيجة لأنك برهنت على 
لم وح المفاوضات لمجرد أن"تكسب المفاوضات وحسب",. ولكنك دخلت 
المفاوضات لتصل إلى حل يصلح أساسًا لتسوية, ويمكن لهذا امضددة من انمه 
التفاوض. من المهم أن تحافظ على الثقة» عندما : 
وأفضل طريقة لكسب ثقة نطيرك التقاوضي أن تتخذ الإجراءات التي تظهر إمكانية 
الاعتماد عليك والتزامك تجاه المفاوضات. عبارات مثل"يمكنك أن تثق بي"أو"أنا 
شخص أمين ن" أبن تكون ل عو ا .بل الأسوأ أن بعض الأشخاص 
بجديتك ارس ف مسيناز . ولن يحدث ذلك, إذا بالغت في التصرف نحو الطرف 
الآخر بما يوضح أنك شديد الرغبة في ترك انطباع جيد لديه. ونتيجةً لذلك. سوف 
يصبح أكثر صعوبة أن تعمل على تطوير العلاقة, إذا تشكك الطرف الآخر في 
السك التى اله ا 


تحديد نبرة الصوت 
إن ما ترغب فيه هو أن يشعر الطرف الآخر بأنه مستريح في التعامل معك منذ 


الندانة ومن بين وسبائل تحفقيق ذلك أن يكون: :من الواضح .أنك توذ: التعاهل. كه 
المناقشة من خلال أسلوب توليد الأفكار لإيجاد أكثر الحلول فاعلية لكليكما. 3 


للظطرف: الآخر انك تشغر بآن كلا ضكما يستظيع آن.يحقق مكاسب آاكثر إذا عملتفا 
معاء بدلا من العمل بعضكما ضد بعض. فإذا ل 0 .فاحرص على أن 
هدفه الريسى: المصل. دكدالك قرم له الددلة على أن الجتارية الى سهها لفن 
أفضل وشبلة لتحقيقه. ولأنك لم تلخ على الظرف الآخر في تطبيق الطريقة التي 
تود أن تدار بها المناقشة. فسوف يدرك الطرف الآخر بكل تأكيد مهاراتك التعاونية 
ونظرتك المتفائلة. 

الحماس: تعرف الحماس, عندما تراه؛ فهو الإثارة أو الشغف بشأن موضوع معين. 
والحماس مُعْدٍ. فإذا أظهرت للطرف الآخر مقدار اهتمامك بالمفاوضات التي 
تشارك فيها, :فم الحرح أنك تتتلوم الظطرى القن بن مغل الميل. 

إن الكيفية التي تقدم. بها -نقسك يمكن أن تحدت فارقاء عندما تدخل حجرة 
المقاوضات: فالطريقة النى:تتعامل بها مة الطرق التقاوصي الآحن تقول له الكثير 
بشأن التوجه الذي تتبناه إزاء المناقشة وإزاءه. لذلك, عندما ترك تظيرك التفاوضى, 
امتح ابسنافة :ضادقة, وضافجة بثبات. وقل. له غبارة: لطيفة مثل:"كيق- كانت 
رحلتك؟". أو"من الرائع أن نراك ثانيةً". 

وقد يؤثر المناخ الذي تخلقه على كون نظيرك التفاوضي بك أم لا. فإذا كسرت 
الجمود بان تكون أفل من يتكلم, ٠‏ فسوف تكون لديك افضلية تاشن نبرة إيجابية 
للحوار. كذلك فإن وجودك في مقعد القيادة يتيح لك أن تعرف الطرف الآخر أفضل, 
لأنك 'أنت من يشل موقع أول. من يلقي الأسئلة, وبال ضافة إلى ذلك يفكتك أن 
توجه المناقشة, وتطبق أجندتك بأن تلقي أسئلة عن نقاط محددة. 


السهولة في التعامل معك 


تفلك فى المقاوضات.لن يؤدي إلا إلى إحدات متتيافة بيتك وبين تظيرك لتنا وضي. 
لذلك» حاوك يجلا من بهذا أن تتغامل معه نان تظلهن له انك | سنان امثله تساها. لهذا 
عبر عن مشاعرك إزاء أية مشكلة أو ناتج محتمل لا توافق عليه؛ مع التأكد أنك 

علي مشاعر :و تحاقظط على هدونك ورباطة حاشك. تكلم عن السيتث فى 
أن افتراخااها لا يرضي تطلغاتك» وابحك عن العناضر المتشابهة: الني من الممكن 
أن تساعذك على لوصول !إلى خل, ترصق تطلعاتك إن ريم توهه الجا يظور 


وبالطيع: 0 و 4 ا 

تريد هو أن ترات الطرف الآخر يعرف حقيقة موقفك. بحيث يدرك التحديات التي 

بتعين: عليك فواجهنها إن تمريرك لهدة الجزنية من المعلومات للطرفك الآخن يوقر 

عللك الرقف انها لل جيه ستكون قاد | على تخطال العقانت الملت الي 

تعترض طريق التوصل إلى حل, باتضل الى شيونة: لجميع الاخثلافاة بينكما يشكل 
سرعة 


إن وجهة النظر الإيجابية هي عنصر آخر يوضح مقدار السهولة التي بن ظ 
سكلم. ونتعامل بها ذا كنت اتريد من الطرف الآخن | ن يتخلى عن تحفظه قليلا 
فسوف تتعين عليك. أن تفع المثل, بالضح ا وسيلة لحلين الجالة دية 'فى 
أي موقف, كذلك فإنه وسيلة لدفع الناس للحديث مرة أخرى. فإذا تعثرتما في 


لإلقاء طرفة حول الموقف. سوف تبدأ حالتك المزاجية في التحسن فورنًا, 
المأمول أن يؤدي ذلك إلى المضي قدمًا في الموضوع قيد النقاش بينكما. لإ 0 
أن يكتسب تصرفك طابعًا دراميًا! قف. وسر حتى النافذة. وقل شينًا مثل"أها! إن 
حل مشكلتنا يكمن في هذا الشارع المشغول. والآن, آه لو كان بإمكاننا أن نجده". 
إن هذه الوسيلة البسيطة للتخفيف من حدة التوتر قد تكون كل ما تحتاج إليه 
للعودة مرة أخرى إلى طريق اكتشاف الحلول. 

افعل ما تقول إنك ستفعله 


عندما يقول أطراف التفاوض إنهم سوف يعودون إليك, ألا يكون الأمر لطيفًا عندما 


يفعلون ذلك؟ إن الشخص الذي يفي بالتزاماته هو أول شخص تتواصل معه 
للخم ل على معلومانتة ع ا 00 يعَدمو| لك 
المعلومات نفسها 


الأشخاص الذين يَعَتَمَدَ عليهم لا يقدرون بثمن. فإذا لم يف نظيرك 
التفاوضي بالتزامه إزاء شركة شحن البضائع, فسوف تصطر إلى 0 تَوْخن شحة 
المنتجات إلى عميلك, بما يؤدي إلى أن يعصَيوامنك وان يشعروا بالضيق من 
أسلوب عمل نشتركتك. وبالمثل, سوف تبدأ في عدم الثقة بنظيرك التفاوضي بسبب 
إخفاقه في الوفاء بموعد تسليم متفق عليه. 

تجنب إعطاء وكوذ: نيبت متاكدًا أ مكك الوقافيا فإذا طرح عليك أحدهم 
سؤالاً لا تعدف. إحانتة, قل إنك سوف تنظر في هذه النقطة ‏ واقصد ما تقول 
تمامًا. ففي كل مرة تعطي فيها وعداء سواء كان كبيرًا أم صغيرًاء اعلم أن الطصرف 
الآخر سوف يتذكره. إن المبدأ الأساسي هنا هو أنه كلما أوفيت بالتزاماتكت في 
الاتفاق, زاد ما يدركه الطرف الآخر عنك من أشياء جيدة. 


بناء العلاقات 


كما صرت تعرف الآن, فإن العلاقات التي تبنيها خلال عملية التفاوض لا تشبه 
العلاقات التي تبنيها مع والديك أو أطفالك أو أصدقائك, فهي علاقات عملء وتأتي 
هذه العلاقات بقائمة من المحاذير. فمثلاً. يجب أن تحذر من الاندفاع في تحديد 
المواعيد الثهائية: وكذلك.من الاندفاع :في تقديع الكتقر من_المعلومات: سعرعة 
كيرة. ولك ميل اد تعلاقات :أخرى: تسم علافات العمل انها عدن على الله 
والاحترام والاهتمام المتبادل. ودائما ما تسير المفاوضات بسلاسة, إذا كان لدى 
الطرفين كرات ابحاية 

المحاذير: المحاذير هي ارات 0 تسهاتر وبعض المحاذير يكون جادًاء مثلما 


العقلاء نزيتما قد رشهتم عضهم الآخن الضاطة ولكن يقي قن لقو أن سدكرة. 
مثل ميل أحد الوكلاء العقاريين للتواصل عبر البريد الإلكتروني دي لوا 
في تظوبر قا .بحفث .يغادر كل: فنكما الفقاوضات- وهو يعر بحس الشراكة 6 
نظيره التفاوضي؟ الإجابة تكمن في مقدار الانفتاح 0 0 لان تتحلى نه 
فبينما لا تريد أن تلقي كل أوراقك على الطاولة, من المهم أن تعطي الطرف الآخر 
00 جديدة, إذا كان الموقف يتطلب ذلك, فهذا يتيبح لنظيرك التفاوضي ان يدرك 
جهة نظرك يوضوع: كما .أن ذلك يعتحه الفرضة لآن. يرد عليك بالقدر نفسه من 
اانا الننيجة ؟ يتعلم كل:منكما شيئا أسشاسيا عن ذور الطرزق. الآخر في الضفقة. 


التحلي بعقل منفتح 


عنقم بكد رهلا ها تحمل ر نميل الك ]سك افدد مرا نف وها قم بورالعدلعكدها جد 
نمطا تفاوضنًا تشتخر بالارتياح معه: نستخدمه في كل فرصة يتاح لنا فيها ذلك. ولكن 
كل المفاوضين التاححن يدركون أنه فن:العهم تفصيل قط تفاوضي لبلائم اسشلوب 
الطرف الآخر وسلوكياته. فإذا كان نمطك التفاوضي يتضمن تحليل كل تفصيل, 
مما تسم الطررف: الاخن بان أكثر هنا شدرة, فسيكون من الجيد ان تلخص كل 
نتائجك بدلا من أن تتاقش كل عتصر. أما إذا كنت أنت: ونظيرك التفاوضي من 
المفاوضين المخضرمين:. قسوف يبدل كل متكما الجهد نفسه ليتاقلم,فع احتياجات 
الطرف الآخر. 

وما درمت 00 في ذهنك أن كل المفاوضين لديهم أسلوبهم في التعامل 3 
ال في. أية مها وضات. إن: أهمية التخلي باتفاج لد سلف حاصة تن رياه 
الفساومة:.والتي يحاول كل طرف فيها أن-يجد أفضل ‏ طريقة للوصول إلى" اتفاق. 
وعندما تصل المفاوضات إلى تلك النقطة, تعامل باحترام مع أفكار الطرف الآخر, 
وفكر جديا في كل منها. كن أمينا في تقدير أي الأفكار تصلح للتفاوض 
حولهاء وقدم توضيحات تسثنات الأسباب الكامنة وراء تقديراتك هذه. 


خلق جو من الاحترام 


يفهم المفاوضون الناجحون أهمية العمل في مناخ مريح 00 من الضراغات: 
وكذلك يدركون انه من المتوقع وجود 0 من التوتر حيث؛ , عنل خلى المزيد ص 
التوتر أمرًّا غير ضروري. ولهذا السبب, لا يتصرف هؤلاء المفاوضون بأسلوب 
كعقلانن: سنب الظرف» الأهرة: ويستخدمون - افضل مهارات. الاستفاءع 0 
وبالإضافة إلى ذلك, يتحلون بالثبات إزاء القضايا المهمة لهم, مع الحفاظ على 
الهدوء وعدم الانفعال. 

رضون من هذه النوعية يدركون أنه إذا كنت محترقاء فسوف يتعين عليك أن 
تتعامل مع المفاوضات بهذا الأسلوب, وكذلك يدركون غريزيًا ما يفكر فيه الطرف 
الآخر, ويلقون الأسئلة ‏ لمجرد التأكد ليس أكثر ‏ التي توضح استعدادهم لمعرفة 
أغراض. الطرف الآخر مخ التفاوض: إن مجر التفكير في المفاوضات: وهي تدود 


في هذا المناخ يكفي لإحداث آثر مهدئ! 
والآن, لا بد آنك تتساءل عن الكيفية التي تعلم بها هؤلاء المفاوضين الاستثنائيين 
الكيفية التي صاروا بها بهذه الكفاءة في مجال عملهم. من بين العديد من المهارات 
تأتي أهم واحدة و5 نهم 00 الطبيعة الإنسانية. فهم يعلمون أن بعص 
ضرورة اتخاذ قرارات صعبة, ون نزوات ما قد تتسيب في أن يغير الناس فجأة من 
تفكترهي' وكذلك أنه م الخصائص المتأصلة في الإنسان أن يتحول إلى العدوانية 

لا يحضل على ما يريد :ولا ريففد المفاوض: الناحخ .هدوءه أمام كل هذه 
0 ولا يأخذ الأمور على محمل شخصي, وكذلك لا يتوقف عن المضي 
بالمفاوضات قُدُما من أجل الوصول إلى نتيجة يشارك الطرفان في التوصل إليها 
ويخرج فيها الكل فائزا. 
النزوة: إن النزوة هي رغبة عابرة:, رومفاجئة. وعندما يفعل أحد الأشخاص 0 
نزوة' , فإن هذا يعني أنه يفعله تلقائيًاء دون التفكير فيه. ولكن لا يوجد مجال في 
أثناء المفاوضات للتحرك وفق النزوات, إلا أن هذا لا يعني 1 ونظيرك التفاوضىي 
لن تفعلا ذلك من وقت إلى آخر! 


التعامل المناسب مع السلطة 


السلطة في حد ذاتها ليست شيئًا من السيئ حيازته, ولكن ما يعطي السلطة 
لهم؛ فاستخدام السلطات والصلاحيات للتحكم في ار أمر غير أخلاقي وأحادي 
الإتجاه, بينما ينتسم استخدامها لتحقيق نتائجح إيجابية بأنه امل متمق : وفي بعص 
الأحيان, يتمتع بعض الناس بالسلطة لإحداث تغييرات, ولكنهم لا يستخدمونها إما 
لأنهم لا يدركون أنهم. تجتعون بها أو لأنهم ففط لا بريذون بذل الجهد المطلوب. 

ورغعم أن بعض المفاوضين يؤمنون بأنة بيجب دائمًا أن يكون هناك شخص واحد لديه 


سلطات أوسع من الآخرين, فإن العكس هو الصحيح. فإذا تمتع شخص واحد بكل 
الصلاحيات والسلطات, فلماذا يحتاج إلى وجود الآخرين بجواره لتحقيق أهدافه؟ 


في الواقغ ينيعي كليك ألا تقلل إطلافا من قوة الطرف التفاوضيالاخن. لأن :فوتهم 
قد تظهر بشكل غير متوقع. 
اللعب النزيه 


لكي تمهد الطريق ‏ كمفاوض ‏ نحو النجاح في المفاوضات وكسب احترام 
الطرف الآخر. يجب عليك أن تستخدم إستراتيجيات الكل فائز. في كل 
خطوة تخطوها على هذا الطريق. عندما يدخل الناس مفاوضات, يتوقعون أن 
تتم عا ونيم نذا لو كاسكة جاعاتهة لبس على التدر الكافي من الأهمة أما ما لا 
يتوقعونه هو الشيء نفسه الذي ينبغي عليك أن تمنحهم إياه, وهو المعاملة 
المتميزة. عندما تظهر لنظيرك التفاوضي أن حاجاته مهمة في تحقيق أهدافك, 


شوق تكست اختر امه قورا. 

تمسك بأهدافك, أولكن افعل ذلك بلطف. ناقش أفكار الطرف الآخر. ولكن لا 
قدما, ولكن عي إغلاق النقاش حول القضايا المهمة. شجع الأفكا ا 
ولكن تعاملمعها تحدية. ان كل فقاوض ناجم بعلم 'ثماما أن القسوة نوف تقودلة 


سريعا إلى طريق مسدود. 
«تخيل "الاتفاق 


القدرة على الحلم أداة فعالة في كل جوانب الحياة. وعندما يأتي الأمر للتفاوض, 
يمكن القول:إن الحلم شيء يتيج لك آن تكتشق: الكثير من الإمكانيات: فإذا تخيلت 
كيف سينتهي الاجتماع التفاوضي, يمكنك أو تستعد لكل المواقف المحتملة. فإذا 
تركت لخيالك العنان, يمكنك أن تفكر في كل أنواع السيناريوهات, وتضع الخطط 
للتعامل مغهاء إذا حدتث.. إن إشغال: الجانت الإتداعي من.محك: حتى قبل مورخلة 
الإعداة, تمفحك الفرصة للاستعداد لغير المتوقع من خلال | غداد:مجموعة هائلة من 
الإستراتيجيات الوقائية. فمثلاء إذا تخيلت موقفا افتراضيا يحضر فيه نظيرك 
التفاوضى فجأة عددا كثيرا :من أفراد قريفة إلى الففاوضات. فاته يفكتك أن تصوغ 
خطة لمواجهة هذا التحرك. 
ويمكن لهده الخطوة الوقائية أن ؤفن عليك الكير يفن الوقهه الأنه مخ الممكن 
استخدام الحلول التي تفكر فيها أيضا في حل النزاعات التي تنشأ في مجالات 
أخزرق من النقايش 
1 الأخرى لاستخدام الخيال لأغراض التخطيط أن تصوغ النتائج 
المحتملة لكل. المتشكلات. الممكنة الخاضة بك: أنت والطرق الآخر, سوف يساعدك 
ذلك على تحديد التسويات الممكنة, لأنك وقتها سوف تكون قادرًا على تحديد 
مشعوى من الأهمية لكل نانج محتمل. كما أن ذلك نمو فريتها عدك..أيضا على توجية 
المغاوضات تجو المنافشات الموجهة بالحل بدلا من التعثر في قضية تلو أخرى. 
الوقاية: الإجراء الوقائي هو إجراء تحسبي, أي الإجراء الذي تتخذه عندما تحاول 
لاسكا لشيء تتوقع حدوثه, فمثلاً إذا كنت تفكر في أن الطرف الآخر فقد 
ف تحفيضا» اذا وعدت أن شري واودات العام. كله من .يعات فهد أبنت 
خطوتك أولاً على أمل أن تشجعه على اتخاذ خطوته. . 


لكي تجري تحليلاً دقيقًا للمفاوضات, قسمها إلى اجزاء لكي تفحص كل جزء على 
حدة, وبعد ذلك انظر كم طريقة يمكنك أن تعيد بها جمع أجزاء العملية التفاوضية 
معا. أجر التجارب على أجزاء العملية التفاوضية من خلال فحص ما إذا كانت هذه 
الأجزاء ترتبط بعضها ببعض أم لاء والكيفية التي ترتبط بها حال وجود هذا الارتباط. 
فمثلاً, هل يمكنك أن تقدم للطرف الآخر عرضًا بتخفيض تكاليف شحن منتجاتك إليه 
على أن تعوض>ذلك برقع تكاليف التركيب؟ وكذلك :من يين كل القضايا المالية, هل 
هناك قضية يمكن فيها إحداث نوع من التبادل؟ وإذا كان التبادل ممكناء فما مقدار 


المرونة الذي يمكنك التحلي , به؟ ما مقدار صرامة بعض المواعيد النهائية مقارنة 
بمواعيد أخرى؟ وهل يمكن تمديد هذه المواعيد؟ سوف تقدم لك الإجابة عن كل 
الأسئلة وؤية- عامة حيدة لعا يفكتك: أن تكست وما يمكتك: إن تحمل جسارته :فيه 
يتعلق بكل نقطة. 
كذلك يمكنك أن تستخدم هذه العملية كوسيلة لتحديد مستوى أهفية القضايا كل 
على حدة. وأيضا فإن ترتيب الأولويات ضروريء لأنك ستكون في حاجة إلى أن 
شرق مقى؟ بتبعى: أن دحل فى مغر كه 'تفاوضية ومتى لا ينبغي ذلك. ولا ينبغي 
مطلقا التوصل إلى حلول وسط بشان القضايا ذات الأهمية الكبيرة2: وينبغي أن 
يتسم موقفك بالثبات قدر الإمكان دون أن تتحول إلى الإلحاح. دع الطرف الآخر 
يعرف أنك لا يمكنك أن تتنازل في بعض القضاياء ولكن أيضا قدم عددا من 
الاقتراحات المختلفة التي يستفيد هو منها أيضا. 
بالإضافة إلى ذلك, دعم موقفك بأدلة ملموسة, مثل التقارير المطبوعة أو 
مستندات 0 01 يجعل الطرف الآخر - 0 0 أهمية هذه 


الاستعداد للتغيير 


لما كان الفعل التفاوضي لا يتبع سيافًا معيبًاء فبالتأكيد سَيَحِدْتُ تغيير ماء وعليك أن 
تكون مستعدًا لهذا التغيير. ومن الممكن أن يكون هذا التغيير في سلوك الطرف 
الآخر في مرحلة الختام, كأن يرغب فجأة في التملص من غالبية الامتيازات التي 
قدمهاء لأنه أعاد التفكير في الأمر. وقتها سوف يرجع الأمر إليك لتوضح له مقدار 
الغائدة: التي :ستفوة. علتة من: الاتفاقات: التي, توضلتها النهاء«والشيب .في آن 
المفاوضات ينبغي أن تستمر: 

كذلك فمن الممكن أن يحدث التغيير عندما يتحول أحد الحلول الذي اعتقدت أنه 
مناسب إلى شيء غير مقبول بسبب اتفاقات أخرى تم التوصل إليها. فإذا حدث 
ذلك, فسيتعين عليك أن تعيد النظر في الاتفاقات التي أدت إلى هذا التغيير. وتحدد 
أية اتفاقية أهم من هذا التغيير, وتناقش الكيفية التي يمكن بها إعادة صياغة هذه 
الاتفاقية للوصول إلى أفضل الحلول. فمثلاً. في أثناء مناقشتك لحاجتك إلى 
الحصول على دفعة تقدر ب-940 من تكاليف الشحن, يكتشف الطرف الآخر أن 
السعر المرتفع الذي تم الاتفاق على دفعه نظير أعمال التركيب سيجعل تحمل 
تكاليف الشحن عائقًا. وقتها سيكون من الواضح أن: كلنا القضيتين بحاجة إعادة 
تقييم لتحديد كيفية تعديل التكاليف 

سوف تفقد القليل نمق الوقث. لأنه يتعين علي أن قعوةوتتفا وص على ستيه كا :قد 
تمت تسويته. ومع ذلك, من الجيد أن تعيد تقييم أهدافك لأنك قد ينتابك شعور 
مختلف إزاء مستويات الأولوية مع تقدم المفاوضات. 


تحديد نقطة لترك المفاوضات 


من أهم الأشياء التي يمكنك أن تأتي بها إلى مائدة المفاوضات معك 
النقطة التي يتعين عليك عندها ترك المفاوضات. فبدون هذه النقطة,. من 


الممكن ان تستمر في التفاوض لساعات ل دن دون أن تتم تلبية أي 
من احتياجاتك. 

الخلرف اا ا ا ع ل ا 1 0 
الضرورة القصوى : وال سيوف تخاطر ينفدان الفرصة للوضول إلى :حل يه يله كل 
منكما. اعط الظرف الآخر الفرضة لكى: عمل مقك: .وا وضة :هاما اتلك لا نويد أن 
تثرك العفاوضات وترحلء ما لم كن مضطرا لذلك. 


الأمر كله يتعلق بالتواصل 


[ذ سكوف قن المو فوينهن أ فشي فلن أن نكون عبرا عفني لتنا فل فياك 
الكثير من الوسائل التي يمكننا من خلالها تحقيق ذلك, من الهاتف إلى البريد 
عض لحاس دنا قتي رسال الرشائل العتالسة. فين التوفيت الجاستب. إن 
الؤسيله: الوكيد : للوضول: إلى توي | دسل من النواصل فى مها ررسيه وملحظلة 
ما بؤتئ ثمارة وما لا يؤتي ثمارة. وحتى إذالم تلاحظ أخطاءك:.فإن الطرف الآخر 
على الأرجح سوف بو لك 


يشعن" أشائدة التفاوض بالراحة في التفاوض بغض النظر عن المكان الذي 
00 فيه. أو من يتفاوضون معه؛ فهم يعرفون أنه لكي يوصلوا رسالتهم, 
عليهم. أن يتخلوا بما يكفي من النقة' لان تقد موا أفكارهم عا يلوت سنق جدابة إلى 
جانب التعبير عن حاجاتهم باستخدام الحقائق المصاغة والمُعدّة جيدا. وكل تفاعل 
يجري بينهم وبين نظرائهم التفاوضيين له غرض, سواء كان التعبير عن فكرة, أو 
عناقرنتة قصية, أو جار خل مجمل. أو تعلق شىع. 
كذلك فهم يعرفون أن الصراء 0 لا يحققان أية فائدة في المفاوضات, حيث 
إن الغرض الوحيد من هذا أسلوب الصراخ هذا هو زرع الخوف في نفس الطرف 
الآخر. وعند النقطة, يتوقف عندها تبادل المعلومات والأفكار تماما. ويعرف 
المفاوض الناجح أن أفضل طريقة للتبات على الموقف هي استخدام نبرة صوت 
ملائمة والدقة في اختيار الكلمات لتوضيح الفكرة. ‏ ر 


من الوساتل الث "ساعد فلن تإتفاة. مها زا التواضل ‏ الجيدة أن تحن 
يجار ا سيا ميا 1 و طلي :لك جاح وكا عن شجره التساء الك قا بجر 
مزء فم الحلررت لاحن تارك بتشاط في اسساب. اسنيعات المعلومات التي يقدمها 
لك الطرف الآخر. هز رأسك موافقا على التقاط المهمة: واكتب الأسئلة التي تريد 
أن تلقيهاء عندما ينتهي من العرض التقديمي. 
اترك للطرف الآخر المساحة للحديث دون أن تقاطعه. هذه التقنية مفيدة 
0 


أن تطلب من الطرف الآخر توضيحات بشأن أي شيء لم تفهمه, وعبر عن تحمسك 
لبعض النقاط. 


لكي تحصل على ما تريدء عليك أن تطلبه. ابقدر سا طة هدة العبارة, فإنه من 
شديدة من أن تظلب هافو أكثريقها انك .فى جاحة إليه بالتعل: لأنك لا تريد أن 
تجرح الطرف الآخر وتخاطر بفقدان شيء مهم. لا يشعر المفاوضون الماهرون 
بالخوف أبدا من طلب أي شيء, حتى إن كانت لديهم قائمة طويلة بالأشياء التي 
يريدونها. إنهم يعرفون أنه لا ضرر في أن تطلب شيئًاء وأن الحصول على العديد من 
الردود برفض طلبائهم فصل من التساؤل.فيها يعد غينا إذ| كان من الفمكن: أن 


كه لال سر الحو ف شن | نلك ق دكؤن قط للح ملتو ا كل ا تق 
اا قائمة ‏ -متفصلة: بالامتنازات :التي يمكنك أن. تعرضها إذا شعن الظررف 
خر بالضيق من كل الطلبات التي قدمتها له. ضع في اعتبارك الامتيازات التي لا 
0 ولكنها تعني الكثير لدى الطرف الآخر. 
إ ن طموحاتك تحدد مستوى الرضا الذي 0 به إزاء الناتج النهائي 
| فاوضات. فحتى إذا تحقق ناتج فيه الكل فائز, فلا تزال هناك إمكانية لأن تشعر 
بانك لم على كل ما أردت. السبب وراء ذلك هو أنك لم تحدد أهدافًا مرتفعة 
بما يكفي منذ البداية. إذا كان ما ترغب فيه ان تضع سعرا معقولا, فإنك كذلك يتعين 
عليك أن تعطي لنفسك مساحة لمواجهة عرض الطرف الآخر. 
الطموح: الطموح هو هدف أو غرض. ينبغي دائما أن تجدد أهدافك بوضوح قبل أن 
تدخل في أية عملية تفاوضية, وان تضع في ذهنك أي الاهداف التي يحب ان 
تحققهاء وأيها مستعد للتخلي عنها. 
المهم أن تكون لديك الثقة بأهدافك وأن تضع نتيجة نهائية لكل منها. حدد ما 
بيد بالستطء ومقدارها أت مسيعد لقناء ايل بهذا العدف :وان في 
بالإمكان استغلالك. استخدم البحوث كأكثر وسائلك فاعلية عند تحديد السعر. خاصة 
للبضائع مرتفعة الأثمان مثل السيارات أو المنازل. سوف يعطيك قيامك بذلك 


المزيد من الثقة. لأنك تستطيع أن تبرر النتيجة النهائية التي ترغب فيها بدليل 


37 غيزة علد 


سوف "تخذلك' 'المفاوضات من وقت إلى آخر؛ حيث يحقق الطرف الآخر كل أهدافه 
بينما تقدم أنت الامتيازات التي كنت تأمل ألا تقدمهاء أو تخسر الصفقة كلها لصالح 
أحد المياقفيين. لا تفيل نفيك لماه ولكن يدلا من :ذلك عامل مع الأمر باعتباره 
فرصة حصلت عليها. إن إدراك هذه الإخفاقات ودراستها سوف يساعدانك على 
تحديد أي المجالات التي تحتاج إلى تطوين وأنها التي تسير جيذاء+ولآن الخيرة 
أفضل معلم, يتطلب الأمر وقنًا وصبرًا ومثابرة لاكتساب وتطوير 


ع 


2 


الها وات الأيسللكية لقن نمو ها وا تاها 
استعداد غيرملائم 


إذا لم تبذل الجهد الكافي للاستعداد جيدا لكل خطوة من خطوات عملية التفاوض, 
فعلى الأرجح لن تحقق ناتجا مُرضيا. ومرحلة الإعداد هذه هي أهم مراحل العملية 
وأكثرها جساشية::فكل :حجة من ححجك .سوف تسيتتد إلئ. المعلومات التي تحصضل 
عليها خلال عملية؛ النخوت. ويجحب أن قوافر لديك المعلومات الضحيجة: حتى إذا 
أضضيت: أسابيع: فى عملية البخث: .وال فستخاطر ذلك بان بأخذدك الطرزف الآخر 
على حين غرة..واليك بعض التغراث المغلوماتية الت ستل ليلا واضعا على ضعف 
التخطيط: 


تقض المغلومات 
٠‏ عدم التخطيط لافتتاح المفاوضات 
٠‏ عدم تحديد نتائج نهائية 
٠‏ حقائق غير دقيقة 
٠‏ ضعف أو عدم توافر مهارات التنظيم 
* أجندة غير مرتية 
٠‏ عدم تحديد التفاصيل (التواريخ, ايعان الكميات) 
٠‏ معلومات غير كافية عن الطرف الآ خر 
لكي تتأكد من أنك مستعد, ضع قائمة بالنقاط التي تحتاج إلى البحث عنها. ولأن هذه 
الخطوة هي الأهم:.فاحرض: على أن تعطيها كثيرا من الوقت: اختبر صحة: الوقائع 
ثانية: وجدد الإجابات عن كل سؤال بخطر يبالك. 


تواصل سيئ 


يدور التفاوض حول تبادل الأفكار والتفاعل مع الطرف الآخر. وعندما يعوق شيء 
هذه العملية, يصبح من الصعب أن تجد حلولا للمشكلات التي تواجهها. فإذا لم تكن 
الأجواء رقو إن تقوك "اشعر انا لا تتواضل يشكل بجدا. اعملا فعا علن تخدرد 
المشكلة, قبل أن تتماديا في النقاش غير المثمر. وسوف تساعدكما القائمة التالية 
على إدداك مالسا 


ا ل ل ل 
انتم سماريسقة التفكير الإنذاعي والعصف؟ الد هدي قكل لكات 
٠لا‏ يلاحظ أي من الطرفين لغة جسد الطرف الآخر. 
٠لا‏ أحد يلقي الأسئلة. 
٠‏ جانب 0 فقط من يقدم التنازلات. 


لحرت الاجر ابطاالعاوض. 
٠لدى‏ احد الطرفين نظرة سلبية. 

سيعوق أي نوع من [ساءة المعاملة رغبة الطرف المساء إليه في التفاوض. إن 
الاحترام والثقة عاملان شديدا الأهمية في إدارة النقاشات الاحترافية والمهنية, 
وبدونهماء. يسود الشك طيلة المفاوضات, ولن إتستريح أبدا لما يقوله الطرف الآخر. 


كثرة في الأخطاء 


المقولة التي نرددها صحيحة: الكل يرتكب أخطاء. وبالإضافة إلى ذلك, من 
الغرورق: أن ترتكب ,هذه الأخطاء. حتى تتعلم من التذاعيات. التى. تقرتب .عليها: 
ونتجنب ارتكابها في المرات القادمة. وحتى إذا شعرت بأنك لم ترتكب أية أخطاء 

في مفاوضات :بغيتها: قابحت عن الأخطاء التي قديكون الظرف الآخر قد ارتكبها: 

وتعلم هنها: وفيما يلي مجموعة من أكثر الأخطاء شيوعا: 

٠‏ فول العررص الزول 
٠غياب‏ نقطة الارتكاز 
عدم القدرة عل التواؤم مع نمط الطرف الآخر 
5 التصلب وعدم المرونة 
٠‏ نسيان الاهداف 
٠‏ العاطفية الشديدة ‏ . 

عد وقتك, واعرض تعلق أكون ةرتضورك إزاف كل قراز كدو هو الزاحة بوذلك 
حل الال اب موسو انال الس قر السرم رجلة الام رت 
لغايات الطرف الآخر, كما تكترث لأهدافك. 


استمتع بالرحلة 


ريما كنت تخشى خبرة تعلم كيفية التفاوض, عندما أفنسكت.. هذا الكتاب 6 
الأولف. :صحيخ- أن التفاوض تمكن..أن يكون :له لحظات. التعثر والإخباظ. إلا 0 
المفاوضاث الجيدة تسوف تتركك مدذهولا من هقتدار الامتجتاع الدق ستعون عليك به 
هذه المفاوضات, ففي مثل هذه المفاوضات, لم تتح لك :فقظ: الفررضة التجحفق كل 
أهدافك, ولكنك أيضا تعاملت مع (وتعلمت من) أشخاص شديدي الموهبة والمهارة. 
لقد انطلقت أنت ونظيرك التفاوضي في رحلة اكتشاف وإبداع طورتما خلالها خطة 
مثالية. وطيلة هذه الرحلة, انغمستما في نقاشات مثيرة للأفكار تحفز العقل وتجدد 
نبع الأفكار المتراكمة في ذهنك. ونتيجة لذلك, تساعدك الروابط التي كونتها في 
قياذة: المفاوضات تنخؤ الوضول إلى 'اتفاقات, وكذلك الى ما هو أعمق من ذلك.وهو 
الالتزامات المستقبلية. 

لقد أديت المهام الصعبة الممثلة في دراسة الإستراتيجيات وتعلم ما يقال. والآن, 
حان الوقت للانطلاق والتمتع ببعض المرح! مثل أي شيء في الحياة. سوف نص 
خبرتك التفاوضية أكثر فائدة, إذا تذكرت أن المهم في التفاوض ليس فقط الوجهة 
ولكن الرخلة. مهمه أبضا. لذلك: اتطلى: واستفتع بالرحلة! 


الكلمات الرئيسية في هذا الفصل 


٠الحماس‏ 
5 المحاذير 
٠النزوة‏ 
٠‏ الوقاية 
| 


العبارات المحورية في هذا الفصل 


من المهم أن تحافظ على الثقة, عندما تبنيها. 
: كلما ورت لنظيرك التفاوضي إخلاصا ونزاهة, زادت ثقته بك. 
٠‏ الأشخاص الذين يُعْتَمَدُ عليهم لا يقدرون بثمن: 
٠‏ كن أمينا في تقدير أي الأفكار تصلح للتفاوض حولهاء وقدم توضيحات بشأن 
الآييسات الكامنة وراء تقديراتك هذه. 
شحوم استراتيجيات الكل 3 ز. في كل خطوة تخطوها على هذا الطريق. 
من أهم الأشياء التي يمكنك 35 تأتي بها إلى مائدة المفاوضات معك النقطة التي 
د 20 الح الا للحديك ث دون أن تقاطعه. 
لكئ تحضل على يما نري عليك ان تطابه 
حدد ما تريد بالضبط, ومقدا رما نك فسحجة لمعله لل هذا العدقة 
يتطلت الأمر وفنا وضير| .ومتائرة لاكتسات»الممارانه المظلوية'وتظويرها لكن 
تصبح مفاوضا ناجها, 


دراسة حالة ‏ تفاوض بثقة 


ليلق نظرة: على. سيتاريو: أخير. يلخص كلما تاقشناه: فئ: هذا الكتاب: إن 
السيذة"مسئولة. ‏ المبيعات "حمل على التوضل . لاثقاق.. .مع السند صاحب 
المتجر"الكبير بخصوصض سليم متعات خلال قترة احتفالات العام الجدية راقت 
تدفق المحادثة جيئة وذهابا بين الاثنين لكي ترى كيف تغلبا على العوائق. 

السيدة مسئولة المبيعات: إذن: ما يجب علينا تحديده هو الجدول الذي يمكن 
أن نقوم وفقه بتسليم الطلبيات في 0 ٠‏ أليس كذلك؟ 

السيد :صاحب المتجر الكبين: بلى: سبكون هذا صعاء لأنه سيكون لذيتا الكثير 
من المبيعات خلال فترة احتفالات العام الجديد. ونريد أن تكون كل البضائع في 
المخازن بحلول الأول من أكتوبر. 

0 ب اع و ا د اع 
ذلك الأمور علينا في خط الإنتاج. 

السد ضاحب المتجر الكبير كناب 

السيدة مسئولة المبيعات: من:فضلة: أخيري إذا كان هذا لا يتاضيلك أ عتفد أنه 


ل م ع 1 

السيد صاحب المتجر الكبير: المشكلة هي أننا رتبنا للتعاقد مع فريق عمل 

إضافي للمخازن خلال شهر كتوق وقد قدرنا ته مع الأنظمة الحاسوبية وانظمة 

الإنجاز الجديدة, ٠‏ وسوف تستغرق الترتيبا ببات شهرا لتصبح جاهزة وتعمل, ونريد 

منتجاتكم في المخازن لكي نتأكد من أن فريق العمل قادر على التعامل معها. علينا 

أن نعطيهم مساحة من الوقت لكي يتعاملوا مع المنتجات. 

السيدة مسئولة المبيعات: إنني أفهم موقفك. ما يقلقني هو أن الوفاء 

بالمواعيد التهائية السابقة على هذا الموعد. يعني أن علينا تعيين:المريد :من العمالة 

في مصانع منتجاتناء وسوف يرفع هذا من سعر الوحدة. 

السيد صاحب المتجر الكبير: إلى أي مدى؟ 

السيدة مسئولة المبيعات: يتعين على أن أدرس الأمر مجددا مع فريقي بالطبع, 

ولكنني أعتقد أننا قد نتطلع إلى زيادة 10 أو 15 سنتا في الوحدة.. 

السيد صاحب المتجر الكبير: هذا مرتفع قليلا. هل أنت متأكدة من أن الزيادة 

ستكون في هذه الحدود؟ 

السيدة مسئولة المبيعات: ليس تماماء فكما قلت لك: يتعين علي أن أراجع 

بعض الأرقام مع فريق الإنتاج. ولكن الحقيقة التي أوقن منها أن ما تطلبه منا هو 

موعد تسليم مبكر للغاية, ولا أدري ما إذا كان بإمكاننا الوفاء به أم لا. 

السيد صاحب المتجر الكبير: ما مقدار إلمرونة لديك إزاء الزيادة المتوقعة؟ 

السيدة مسئولة المبيعات: لكي أكون أمينة, لا مرونة لديّ. فالسعر سيكون ما 

تملية علينا الأرقام, وأحقى: أنه لن. يكون:اقامك إلا أن قلق يكلفتي فى هذا الام 

وفع ذلك دغنا تر ما إذا كان بإفكاننا التوضل إلى جل آخر لهذة المشكلة: هل, ترد 

نسلم كامل الخلاية في سي ؟ 

السيد صاحب المتجر الكبير: مكنا على الاريع التفكبو قن سملم جره متهاد ها 

المعدان الذى.ترين أنه :ا مكاتكم ستليقنا انا 1 

السيدة مسئولة المبيعات: حستاء ا ض ان فريق العمل لدينا سيكون 

على مستوياته الحالية, يمكنني القول إنه بإمكاناً نا الوقاء ب-9050 من حجم الطلبية 

تحلول- الأول من«ستمبر:. سيعطي. هذا فريفكم شينا ينغا ملون معد وفي. الوقت 

الذي ينتهون فيه من الجزء الأول: يمكننا تسليم 9025 من الطلبية بحلول الأول من 

اكتوين: والب:9625 الأخيوة بحلول منتصق اكتوير 

الشيد صاحب المتجر الكبير:: سودي هذا الخرض على الأرجح: ولكنه قد يسبب 

لنا مشكلة في سلاسة العمل. هل ستسلموننا في كل شحنة الأجزاء المطلوبة 

للعمل كاملة؟ أم ستسلموننا الأجزاء واحدا بعد الآخر في شحنات منفصلة؟ 

السيدة مسئولة المبيعات: ما الأفضل لكم؟ ١‏ 

السيد صاحب المتجر الكبير: بالتأكيد نفضل أن نكون قادرين على توريد 

الطلبيات إلى متاجرنا في أسرع وقت ممكن, إذا أخذنا في الاعتبار جدول مبيعاتنا. 

0 ؛ أعتقد أن الأفضل لنا هو أن تحتوي الشحنة الأولى على كل شيء نحتاج 
ع 

السيدة مَتَسْكَولة الصنيغات: اأعتقة أنه بامكاننا: ذلك نولكق هذا سوفة بعتن إعادة 


تهيئة بعض أجزاء في عملية الإنتاج لديناء ولذلك, سيكون عليك أن تضع في اعتبارك 
زيادة ثانية في الأسعا 

السيد صاحت المنجر ا لكنيرة ما معدا وهف الرادةة 

السيدة مسئولة المبيعات: إذا وضعنا في الاعتبار المحاذير التي قلتها إليك 
سابقاء فإنه يتعين علث أن أجري بعض الحسابات مع أعضاء فريقي الإنتاج والشئون 
المالية لدينا. لكنني أعتقد أن بإمكاننا القيام بذلك بزيادة 5 سنتات على كل وحدة. 
السيد صاحب المتجر الكبير: حسناء هذا أفضل من الزيادة 10 إلى 15 سنتا. 
السيدة مسئولة المبيعات: افضل كثيرا. هل ترى أن هذه الترتيبات مناسبة؟ 
السيد صاحب المتجر الكبير: أعتقد ذلك. يبدو الأمر كأنه إذا كان كل ما نحتاج 
إليه جدول تسليم واضحًا وثابتاء وفرصة لتحضير كل فرد في فرقنا للسير وفق هذا 
الجدول, فإنني أتمنى أن أرى العقد يشمل ملحقا أولاً يضمن التسليم وفق 
مواصفات مع عقوبات لعدم الوفاء بالجدول, وهذا لأنني أريد أن . أن أؤكد لكل أعضاء 
فريقي أننا محميون»قالنا: اذا لم تسن الام بالشكل. المطلوت “في خط الإتتاخ 
لديكم. 

السيدة مسئولة المبيعات: لا أرى. مشكلة في ذلك. عنذها أكلق أعضاء الفريق 
وان التماضيل ا عددماانرات العف 

اليد ضاحت المتجن الكبين رائه! نسدة مشكولة الميكاتودمن الترائع العمل 
معك. 

السيدة مسئولة المبيعات: ومعك, أيها السيد صاحب المتجر الكبير. 


كما ذكرنا في هذا الفصل, تحقق المفاوضات أفضل النتائج, عندما يتعامل الطرفان 
بأمانة مع كل منهما الآخر,. ويحددان بدقة ما يريدان. والسبب في حاجتهما لذلك. 
وفي هذا السياق: 
شرع السيد صاحتة الفتجر الكبير المشكلة المتعلفةنة' السيؤة مشئولة: الفبيعات, 
وأخبرها بهدفه العام. النتيجة كانت أنها استطاعت تقديم حل يحقق له هدفه. 
تعامل كل طرف باحترام:مغ وجهة نظر الطرف الآخر. ولم يقاطعه أويضايقه:وهما 
أمزان من. الممتوعات تماما في المفاوضات: رغم أنك ب كما ذكرناءفي جزء سايق 
من لكتاب حت 218 تواجه هذه الأساليب كتكتيكات يستخدمها بعص المفاوضين 
ل ا ل لس قو 
السيد 0 المنكر الكبير والتعيدهبمسكولة الفيقاف مشعات اكندة قن مويه 
احتفالات العام الجديد. وستحافظ شركتاهما على علاقة العمل المثمرة بينهما. 


المراجعة السريعة وقوائم الفحص 
الملحق أ 


هذا القسم يتضمن بعضا من النقاط الرئيسية التي غطيناها في الكتاب, وقد تم 
تجميغ هذه النقاط معا في .قوائم فحض. منسجمة يفكتك أن تراجعها في أى:وقت 
عبان 208 الى لد » الع بار د كر ع د جد كرا بوكر 
مفاوضات. إذا وجدت هذه الفكرة مفيدة, فانسخ هذه الصفحات, وأبقها معك طيلة 
غملية التفاوض: بحية تستطع رائقا أن نعود إليها كفرجع تجريع عند الحاجة. 


قبل التفاوض 


٠‏ حدد هدفك الرئيسي 
مرف الافى من أهدافك خهيوي !لا زلف 
حدر الا متا رات التى أبس عفد لك يميا 
حدد النتيجة النهائية التي ترغب في الوصول إليهاً 
٠‏ أجر بحوثا حول نظيرك التفاوضي. 
ا عا يي 0 
#ضع بزائل بفارضدة: 
:م رديه لوصول [لفسسعة الكل قات 
ء صع حندة. 
٠‏ اختر مكانا للقاء. ١‏ 
فى أنناء التفاو من 


9 قارن بين أجندتك وأجندة نظيرك التفاوضي. 
٠وافق‏ على الدخول في مناقشة وفق توجه الكل فائز. 
٠‏ استمع بانتباه لحاجات نظيرك التفاوضي. 
٠تأكد‏ مما إذا كان الطرف التفاوضي الآخر لديه صلاحيات اتخاذ القرار. 
٠‏ قدم الامتيازات في مقابل الحصول على أخرى. 
٠‏ إنتبه للغة الجسد. 
٠أجر‏ عصفا ذهنيا للوصول إلى أفضل حل. 
٠اجعل‏ الطرف التفاوضي الآخر يدرك النتيجة النهائية التي تسعى إليها. 
٠اكشف‏ عن ان لديك بدائل. 
٠‏ اتخذ القرارات التي تدفع 0 2 الختام :والؤصضول الئ خل: 


خذ فترة راحة قبل مرحلة الختام. 

راجع كل اتفاق وأكده. 

تجنب تقديم امتيازات اللحظة الأخيرة أو الموافقة عليها. 

شجع نظيرك التفاوضي على إتمام الصفقة. 

وضع فوائد كل اتفاق. 

اقرا العقد جيدا. 

ألق أسئلة حول كل شيء لا تفهمه. 

وقع بالأحرف الأولى واكتب التاريخ بجوار كل تعديلات تجرى في العقد. 
ضع قائمة بامتيازات المواعيد النهائية لكي تتابعها. 


المسرد 


الملحق ب 
الإضافة 
اماد فل يطلنة: | عر ظروق: للها وض بهن الفح فنا و" كدو ات وكين 
بالفعل. 


الحلول البديلة للنزاعات 

عهلية: تتضمن. اها! الفهاظة أو التحكيم يلجأ إليها أطراف النزاع لتجنب اللجوء 
للقضاء. 

أحد الحلول البديلة للنزاعات, يتضمن إدخال طرف خارجي لمساعدة طرفي النزاع 
على الوصول إلى جل. ويطلب المُححَكم جلسة استماعء, وبعد ذلك يقرر ما يحصل 
عليه كل طرف من أطراف النزاع. 

النية السيئة 

عندما بعلن أحد الهقاوظيق عن امنيا زاف لآ ثية له فئ فنعها 

المساومة 

مناقشة بنود صفقة بيع حتى يتم التوصل إلى اتفاق. 

المقايضة 

تبادل بضائع أو خدمات دون استخدام النقود. 

لغة الجسد او" 
الإشارات غير اللفظية التي تعطي دلالة معينة حول ما يفكر فيه احد اطراف 
العملية التفاوضية بالفعل. 

النصوص المعيارية أو نماذج العقود 

نموذج تستخدمه بعض الشركات باعتباره العقد الأساسي الذي تتعامل به مع جميع 
العملاء. ويتضمن قوائم بالشروط والقيود الخاصة بالاتفاق. 

النتيجة النهائية 

تلك النقطة في الصفقة التي لا يمكن التفاوض حولها. إنها النقطة التي تترك 


عندما شل ]كة أظرا فالتا وص نينا الى فكنين: الع الموقع أقا يقمق في آداذ 
ونيا أوبرقص القيام بما هو متوقع منه. 


ميزة تُقَدُمُ للطرف الآخر في مقابل شيء آخر. 

الأضرار المترتبة والعارضة 

أموال تقدرها المحكمة للظطرف المتضرر نظير الخسائر المتوقعة في حالة حدوث 
خرق للعقد من جانب الطرف الآخر للعقد. 


الاعتبارات 
مصطاع يشير إل الفواتة أو الفكاييب او الوغوة أو الخدماك المعدمة: 

كف الا 

بالفعل. 

الشخص المحب للجدال 

تقنية تدريب لاختبار حججك من خلال رفض كل شيء تقدمه لمجرد الرفضء, بحيث 
يسك بويد كل قدي من التمكن ان سر فى الطلريف الجملا. 

إخفاق الإعتبار 

عدم ناد أحد أط راك لقعا قو هوه اللشقق عايمقي؟ الففة: 

النية الطيبة 

الدلالة الضمنية عل أن الكل سيكوت تزيهاء مادقا الكتى :يخقق: الغوض الأشايفي 
فن القفاوض 

تفنبة الفنى الظلني/الفتى الشرير 

أسلوب. يتظاهر :فيه أجد أعضاء الفريق التفاوضي: المنافسس: .بأنة ضعت المراس 
وعدوانى «ومتضلي الراس'سيها يتظاهر العضو الآخر :في الفريق' التقاوضي تفنينة 
بانه يميل إلى جانبك. 

الموعد النهائي الوهمي 

موعد نهائي مقدم لكنه ليس حقيقياء وعادة ما يقدم لكسب المزيد من الوقت. 
الاأفضلية 

ميزة (معلومات أو خبرات أوندائل) تتمتع بها أحة أظراق العملية التقاوضية: 
التلاعب با 

تكتيك يتم فيه تقديم عرض أقل من المعيار الموضوع. 

أحوال السوق 

المناخ السائد للقيام بعملية شراء أو تقاوض معينة: فعند شراء منزل: مثلاء ٠‏ تتضصمن 
أحوال السوق تحديد ما إذا كانت السوق سوق بائع أم سوق مشتر (العرض في 
مقابل. الطلب): وما إذا: كانت نسب الفوائد مرتفغة. أم متخفضة:. والاتجاهات 
السائدة في مبيعات المنازلة 

القيمة السوقية 

السعر الذي يمكنك توقعه لشيء تأمل في شرائه أو بيعه. وفي حالة العقارات, غالبا 
فا يثم تجديدة استناذا إلى أشعار مبيعات المتازل. الأخرى فن المنظقة التى: تتسيعى 
للشراء فيها. 

الوشساظةه 

نوع من بدائل حل النزاعات, يتضمن تدخل طرف ثالث وسيط لمساعدة 
أطراف النزاع في تسوية المشكلات بينهم. 


0 آحَذ المفاوصين قينا إضافاهو هد التؤضل إلى اتفاق :ففلا: 


عرض المرة الواحدة 
تكتيك شديد الضغط يتظاهر فيه أحد أطراف التفاوض بأن العرض الذي قدمه لا 


يصلح إلا يومًا واحدًا فقط, وبعد ذلك يصبح غير سار 
التفاوض الموقفي أو تفاوض فائز/خاسر 
بصل أحد أطراف الناوض إلى أسافه لسر م قلف مونقان خرف كن 
براء 
تنا 0 أحد ا لتقاوس عن مطالبات 9 إجراءات 0 أنة حفوق ته الظوف 
المجال الاي بالتواتع المختفلة: والذى: بقع نتن تصورلكة المكا لي لهنذه التوات ونين 
سيناريوهات أسوأ الاحتمالات. 
التأكيد 
التشديد الموضوع على الكلمات, وهو أحد العناصر المكونة لنبرة الصوت. 
تفاوض الكل فائز 
الأسلوى الذى مل :قم الكلوقا هما على التومن اناه قاو لني كات 
الطرفين. 


المصادر 
الملحق ج 


لقد أوزدنا أساسيات التفاوض فيما سيق من الكتابدولكن إذا اردت الاستمرا رفن 
تعليم نفسك وتقيقها حول جوانية مغيفة فى التفاوض: فهناك الكتير من المعلومات 
المتاحة لك. إن هذا الملحق يضم كتبًا ومواقع إنترنت مقترحة قد تكون مفيدة 


قراءات إضافية 
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.كلتم 115112-5م.1919107: 12501116 عمكعلدءم5 عناطناط لععهكل ىم 

موقع يحتوي على مئات من المقالات حول موضوع التفاوض. 

مامه ع.للاعدع م عار نفك ال ارك 

البحث. ع المقالات التى تتناول اللعاوض 

.161265 كع مك 00 0 11176 

مصدر رائع لتعلم مهارات التفاوض وصقلها. 

منمء .01310 .لكوك :اكمللصلط 

فوقع شع لك العنور على مخام في :متظفتك: كما يحتوق: علق تفاع عهود قابلة 
للطباعة. ومرتجعات المنتجاتء وغير ذلك. 

موء.ع2 20171 مم1 نع كلم ععمرط] 

موقع يقدم الاستشارات القانونية في مجالات متنوعة. 

]17117117025 :21رعن) كتقاط 0ل 0 

موقع يقدم دليلا للباحثين عن الوظائف مع الاف المقالات الخاصة بالمفاوضات 
حول الرواتب 

لنم»ء.5ع82100 »17717.16 :16831005 

موقع يقدم نماذج قابلة للطباعة من المستندات القانونية. 

١ 0 1 لامر‎ 

2 :6 نم1 0 011761 10319750105 وكا ءزه4|ا 

أحد أكبر المواقع في مجال تقديم الخدمات التفاوضية للمتحدثين والمؤلفين. 
0ع .]1ع :313157 187187117.5 نالع مدط 5213157 

يقدم تقارير رواتب فردية وتنفيذية. 


ورش عمل التفاوض 


5.2207 :21051311 113111185 اكاك 816803105 21355]! ..آ اعأوعطن 01[ 
0115105.7 7.1610 :]1251011 عللطتة؟]1' 05ت تاأمعء ل 
يقدم تفاصيل حول ورش العمل الخاصة بالتفاوض. 


0 311 1 17117117.52165 :1ع للم علمتطتة: 1 50165 


كلمات 
لتكسب الجميع 9 


لبيع منزل جديد5 
إن حياتك كلها تتمحور حول الصفقات- كل شيء بداية 
من تحديد الأسعار مع موردي لوازع عملك إتى الحديث مع ابنك المراهق حول 
منحه زيادة ضى مصروقة. ان المفاوض الخضر مص يتمتعون يميزة كييرة فين هذه 
المناقشات؛: لأنهم يعرفون الكلفات والحمل الث تجحدي نفمًا في هذه المواقف. 
ويامكاتك أن تصيح واحدًا من هؤدء. 
اليك الدليل الأساسي كا تقول في كل مرحلة من مراحل التفاوضن, أشسوف تتعلم 
كيفية: 
تقييم احتياجات شريكك في التفاوض 
تتحديد ما تعتية كلمات الطرف الآ خر ياتفعل 
تحخطيظظل العروصض والعروضن المصاده 
تتحديد الحد الأدنى لاتجاح الصفقة 


إن أفضل الكلمات سوف تحقق لك أفضل الصفقات؛ لذاء تعرف عليها: وانطلق في 
عالم التشاوض والساومات! 


أنجيليك البجمب فبسائة كاتية محترقة ومصررة وتاسشرة مكسنية؛ حاضلة على 
درجة علمية في القن التجاري. وأخرى في الآداب. وتعيش في سان 
بيتسيرج في وللاية هلوريدا. 


قانع طاو كر 


